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Introduktion 
 
Dette er et integreret speciale i fagene virksomhedsstudier og geografi. Specialet er 
blevet lavet med vejledning fra Statens Byggeforskningsinstitut. Specialet afspejler disse 
tre indgangsvinkler og omhandler virksomheder i byggeribranchen med særligt fokus på 
netværk mellem virksomheder og individer.  
 
Som specialestuderende syntes jeg, det har været en udfordring at kombinere disse 
overordnede indgangsvinkler, og samtidig skabe et samlet fokus for specialeprojektet. 
Det har dog også været spændende og givtigt at kombinere elementer fra de forskellige 
fag.  
 
Specialets empiri bygger på interviews med individer fra forskellige byggevirksomheder. 
Disse interviews er blevet muliggjort gennem personligt kendskab til flere individer, der 
arbejder i byggebranchen. Som specialestuderende gør jeg med andre ord brug af 
relationer og netværk, som jeg netop analyser i specialet. Mine relationer til branchen er 
både af erhvervsmæssig og privat karakter.  
 
På baggrund af specialet har jeg skrevet en akademisk artikel, der er blevet udvalgt til at 
deltage i en international byggeforskningskonference i Dubai til november. Konferencen 
er arrangeret af den internationale byggeforskningsorganisation CIB1. Med deltagelse i 
konferencen håber jeg at kunne dele mine resultater med en bredere skare inden for 
byggeforskningen. Artiklen er vedlagt som bilag (se Bilag 19).   
 
Det har været spændende at skrive dette speciale og ikke mindst gennemføre de mange 
interviews. Jeg håber at læseren også vil finde specialet og dets analyser og resultater 
interessante. 
 
 
Med venlig hilsen 
 
Birgitte Steenstrup 
                                                     
1 International Council for Research and Innovation in Building and Construction 
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Tak 
 
Der skal rettes en tak til de mange mennesker, der har hjulpet mig under skrivningen af 
dette speciale. 
 
For det første mange tak til de mange respondenter fra den danske byggebranche, der 
har brugt tid og opmærksomhed på at deltage i interviews. Også en stor tak til Jonas 
Møller fra Dansk Byggeri, der i flere omgange har deltaget i interviews. Ligeledes en stor 
tak til Henrik Bang, Direktør i Bygherreforeningen for at deltagelse i interviews og 
anbefaling af relevant litteratur og eksperter.  
 
En særlig stor tak til Jacob Norvig Larsen for kompetent og engageret vejledning på 
Statens Byggeforskningsinstitut. Også tak til instituttet for muligheden for at skrive 
specialet på SBi. 
 
Tak til deltagerne på mit specialeseminar i maj for gode kommentarer og en god 
diskussion af de empiriske resultater. Det var dejligt at se at både forskere fra SBi og 
BYGDTU fandt tid til at deltage i seminariet.  
 
Endelig stor tak til mine to akademiske vejledere på RUC, Henrik Toft Jensen i geografi 
og Ada Scupola i virksomhedsstudier.  
 
Sidst men ikke mindst, tak til min familie og kæreste, en særlig tak til min far Bjarne 
Steenstrup for gode råd og diskussioner af praksis i den danske byggebranche.  
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Resume 
Dette speciale undersøger eksistensen af netværkssamarbejde i byggebranchen, og hvilken 
indflydelse et sådant samarbejde kan have på byggevirksomheders performance. Med 
reference til den relationelle økonomiske geografi, gennemføres analysen med fokus på både 
betydningen af virksomheder, individer og projektarbejdsformen (Boggs and Rantisi 2003; 
Taylor og Asheim 2001; Grabher 2002a). Endvidere inddrages teori specifikt om 
projektarbejdsformen i byggebranchen (Dubois and Gadde 2002). En del af den teoretiske 
baggrund er også betydningen af tillid (Ettlinger 2003) og eksistensen af opportunisme og 
begrænset rationalitet (Williamson 1985).   
Empirien er blevet indsamlet med brug af en tredelt strategi. Den primære empiri udgøres af 
kvalitative interviews og et minisurvey med ejere og ledere af entreprenørvirksomheder, 
forskellige former for håndværksvirksomheder, samt arkitekter. For det andet, er der 
gennemført interviews med to eksperter med indgående kendskab til praksis i den danske 
byggebranche. For det tredje, gives der i specialet en karakteristik af den danske 
byggebranche med hjælp af sekundær empiri.  
Den sekundære empiri viser at den danske byggebranche er præget af store udsving i 
efterspørgslen. Af relevans for analyser af branchen er også, at byggepolitikken det sidste årti 
har fokuseret på udbredelsen af formaliserede samarbejdsformer. Den primære 
empiriindsamling viser, at det at arbejde sammen med kendte og permanente relationer, er 
meget brugt af alle specialets respondenter. Et vigtigt empirisk resultat er, at alle specialets 
respondenter oplyser at mellem 70 og 90 % af deres virksomhedsomsætning baseres på 
kendte relationer. Gentagende samarbejde over flere projekter er blevet identificeret mellem 
individer og virksomheder i supplerede fag og virksomhedstyper.  
Specialets konklusion indikerer, at netværkssamarbejde er meget udbredt i den danske 
byggebranche. De inddragede virksomheders performance er alle afhængige af eksterne 
relationer og afspejler mere end den enkelte virksomhed. Samarbejdet har positiv betydning 
for virksomhedernes performance i relation til fleksibilitet, risikominimering og indtjening. 
Samarbejdet er vigtigt for effektiviteten i det enkelte byggeprojekt, såvel som virksomhedens 
samlede projektportefølje. Centralt er, at samarbejdet er uformelt og fleksibelt. Den tillid, der 
er centralt for at samarbejdet fungerer, opbygges bedst i uformelle samarbejder. Således kan 
fokuseringen på formaliseret samarbejde i byggepolitikken siges, ikke at harmonere med den 
praksis, der er identificeret for virksomhederne i dette studie.  
EMNEORD: Netværksteori; virksomheds relationer; uformelt samarbejde; 
performance. 
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Summary 
This thesis investigates how networks come to be used in the construction sector and what 
implications this has for the performance of firms. In accordance with the relational 
geographical approach, the analysis includes the elements of both firms, individuals and the 
concept of project-based production (Boggs and Rantisi 2003; Taylor and Asheim 2001; 
Grabher 2002a). Furthermore, theory of the project organisation in the construction sector is 
included (Dubois and Gadde 2002). Also, a part of the theoretical background is the 
importance of trust (Ettlinger 2003) and the existence of opportunism and bounded rationality 
(Williamson 1985).   
Data have been collected by means of a three-step strategy, which  primarily includes  
fourteen qualitative interviews and a mini survey with owners and project managers of 
contracting firms and firms covering different  crafts and architects. Secondly, interviews were 
conducted with professionals with in-depth knowledge of the Danish construction sector. 
Thirdly, secondary data of the characteristics of the Danish construction sector have been 
included.     
The secondary data indicated that the construction sector is characterised by huge changes in 
demand. It is important for analyses of the sector that policy initiatives over the last decade 
have focused on increasing the use of formal forms of cooperation. The primary empirical 
results indicated that all respondents make use of working with known and permanent 
relations. An important empirical finding was that all respondents estimated that 70-90% of 
the total turnover was derived from known relations. Furthermore, a system of reproducing 
cooperation over multiple projects was identified between individuals and firms from 
supplementing trades and firm types.  
Conclusions indicate that working in networks is common in the Danish construction sector. 
Furthermore, the performance of the included firms depended on external company relations 
and hence reflects more than the single firm. The cooperation has positive implications on 
firm performance in relation to flexibility, risk minimisation and profit. The cooperation is 
important for the efficiency of the single project as for the overall production of the specific 
firms. An important element is the fact that the cooperation is informal and flexible. Trust is 
important for a good cooperation and this is most likely to develop in informal cooperation. 
Hence, the policy initiatives focusing on formal cooperation are somehow not in line with the 
practise of the firms in the sector that have been identified in this thesis.  
KEYWORDS: Network theory; inter-firm relations, informal cooperation, 
performance 
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1. Problemfelt 
Byggebranchen er vigtig for den danske økonomi. I 2007 var 5,5 % af al 
bruttoværditilvækst produceret i branchen og 6,5 % af den samlede beskæftigelse var 
allokeret her (Danmarks statistik).2 Flere eksperter vurderer at byggebranchen og 
dermed branchens virksomheder har stor indflydelse på den økonomiske udvikling i 
Danmark (Bang 2002:1). Samtidig har byggevirksomhederne en central 
samfundsmæssig betydning. Deres produktion af nye huse og renovering af den 
eksisterende masse af boliger, erhverv og infrastruktur udgør fundamentet for 
økonomisk aktivitet for andre brancher. Byggeriets produkter påvirker befolkningens 
dagligdag. Vi bruger byggeriets produkter, når vi er hjemme, ude at handle eller på 
arbejde. Byggevirksomhederne har en stor betydning for den funktionalitet vi oplever i 
vore boliger, det indeklima vi lever i, og den miljøbelastning vores bygninger udgør. En 
effektiv byggebranche kan kort sagt siges, at være en vigtig del af det fundament al 
anden økonomisk og social aktivitet baseres på. Byggevirksomhedernes performance er 
derfor vigtig både ud fra et økonomisk men også bredere samfundsperspektiv.  
 
Som dette problemfelt skrives (juli 2008), er medierne fulde af historier om markant 
nedgang i byggeaktiviteten og byggevirksomheder, der går konkurs på stribe 
(Infomedia). Historien har ellers været en ganske anden de sidste fem år. Vi har været 
vant til at høre, at byggeriets virksomheder ikke har kunnet følge med den enorme 
efterspørgsel. Denne svingning er udtryk for et af byggeriets karakteristika. Byggeri er 
en meget konjunkturfølsom branche, og byggeaktiviteten er underlagt store økonomiske 
udsving (Thomassen 2003:138). Dette betyder at de virksomheder, der opererer 
indenfor branchen, oplever store udsving i efterspørgslen efter deres arbejde. Der er 
således stor økonomisk usikkerhed forbundet med at operere på markedet for byggeri 
(Bang 2002:15)3. For byggeriets virksomheder er det vanskeligt at planlægge og lægge 
længerevarende strategier (Møller Bilag 15:1). Byggevirksomhedernes 
markedsmuligheder påvirkes således af den svingende mængde arbejde og kan dette 
påvirke deres performance.   
 
Netop byggevirksomheders performance er et punk, der er blevet kraftigt kritiseret 
gennem årene. Samlet er branchen blevet kritiseret for at have en for lav produktivitet 
sammenlignet med andre brancher (se f.eks. Regeringen 2003:60p). Tallene der blev 
                                                     
2 Baseret på opdeling i 9 brancher, data fra tabellerne: NAT18: Beskæftigede og antal timer (1000 timer) efter 
branche og anvendelsesident og NAT07: Produktion mv. (mio. kr.) efter erhverv anvendelsesident og 
prisenhed, Statistikbanken: http://www.statistikbanken.dk/statbank5a/default.asp?w=1280.  
3 Se Bilag 1, hvor statistik for den økonomiske udvikling, herunder efterspøgslen i byggeriet er præsenteret. 
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præsenteret indledningsvist støtter denne antagelse. Byggebranchen fremstår med en 
lavere grad af bruttoværditilvækst end branchens andel af beskæftigelsen ellers kunne 
retfærdiggøre. Tallene giver umiddelbart indtryk af, at branchen er mindre produktivt 
end andre brancher. Byggeriets virksomheder er blevet kritiseret for generelt at levere 
en for lav kvalitet, samt at lave for mange fejl (Kreiner 2006:7). Medierne er fulde af 
historier om byggerier, der gang på gang overskrider budgetter, bliver forsinket eller er 
fulde af fejl og mangler ved aflevering. Et oplagt nutidigt eksempel er opførelsen ad DR 
Byen. For den udenforstående kan problemerne virke symptomatisk på en irrationel 
organisering af produktionen.  
 
En kritik der ofte rettes mod byggeriets virksomheder i relation til de mange problemer 
er, at der er mangel på koordinering og samarbejde mellem byggeprocessens parter. 
Kritikken lyder at byggevirksomheder, eksempelvis i den udførende fase af 
byggeprocessen, ikke har længerevarende samarbejder, men begrænser deres 
interaktion til korte markedsbaserede transaktioner (Hyldahl 2006; Teknologisk Institut 
2004, Dubois and Gadde 2002:621p, Smith-Doerr og 2005:385, Chung et al 2003:333).  
Når samarbejde mellem byggevirksomheder omtales, sker det omvendt også i form 
af kritik af for meget samarbejde. I Konkurrenceredegørelsen for 2001 skriver 
konkurrencestyrelsen således, at aktører indenfor byggeriet agerer mere som kollegaer 
end konkurrenter med en mindsket konkurrence til følge (Konkurrencestyrelsen 
2001:59p). Kritikken intensiveres til konstateringen af reelle karteldannelser mellem 
elinstallatører (Konkurrencestyrelsen 2001:71p). Heller ikke just positive eksempler fra 
en i forvejen stærkt udskældt branche. Løsningen på manglende samarbejde er 
naturligvis ikke at praktisere ulovligt konkurrencebegrænsende samarbejde, fokus skal i 
stedet lægges på konstruktivt samarbejde indenfor konkurrencelovens bestemmelser.  
 
Byggepolitikken har de sidste syv år især været koncentreret om at fremme konstruktivt 
samarbejde mellem byggevirksomheder. Kravet om en mere effektiv byggebranche har 
således også i erhvervspolitiske sammenhæng, medført øget fokus på samarbejde. Dette 
fokus har været koncentreret om den formaliserede samarbejdsform "partnering" 
(Thomassen 2002:11). Partneringstanken bygger på at bringe byggeprocessens 
forskellige parter sammen tidligt i et forløb, og via bl.a. en økonomisk incitament struktur 
at få dem til at arbejde sammen i en tillidsbaseret dialog. Tanken bag er, at 
byggeprojekter på denne måde gennemføres mere effektivt (Erhvervs- og 
Byggestyrelsen 2006b:5pp). 
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Netop virksomhedssamarbejde og dettes implikationer for effektivitet og virksomheders 
performance er et område, der også har været genstand for stor akademisk 
opmærksomhed. Analyserne kan overordnet karakteriseres som en teoretisk retning, der 
fokuserer på betydningen af netværk (Smith-Doerr og Powell 2005). Analyser af 
virksomhedssamarbejde fokuseres på forskellige, men oftest vidensintensive4 brancher 
som eksempelvis bioteknologi (Porter 1998) eller reklamevirksomhed (Grahber 2002b). 
Samarbejdet defineres i teorien bredere end formaliseret samarbejde som partnering og 
fokuserer på betydningen af forskellige sociale relationer (Boggs og Rantisi 2003). I 
relation til den præsenterede kritik af lav effektivitet og de forskellige indikationer om 
samarbejde i byggeriet er det interessant at undersøge hvordan netværk bruges af 
virksomhederne i netop denne branche og hvilken betydning det kan have for 
byggevirksomheders performance. Dette fokus leder frem til følgende 
problemformulering:  
1.1 Problem formulering 
 
 
 
1.1.1 Uddybning af problemformulering og underspørgsmål 
Problemformuleringen omhandler brugen af netværk i byggeriet. For at kunne undersøge 
dette, er det nødvendigt med undersøgelser af de tre delelementer: byggeri, netværk og 
performance. For at muliggøre en analyse af virksomheder i byggebranchen, må 
branchens og dens virksomheders karakteristika undersøges. Tillige er det nødvendigt at 
undersøge hvilken betydning netværk teoretisk kan forventes at have på virksomheders 
performance.  
For at operationalisere problemformuleringen er det derfor relevant at tilføje en 
række underspørgsmål. Disse underspørgsmål har dels funktionen at uddybe 
problemformuleringen og dels opdele problemformuleringen i underspørgsmål, der kan 
undersøges særskilt. Underspørgsmålene vil endvidere hjælpe til at strukturere 
specialerapporten. Følgende underspørgsmål er inkluderet:  
 
                                                     
4 ”Vidensintensiv” refererer til en produktionsform hvor det primære produkt er af vidensmæssig karakter. 
Tillige er produktionen baseret på denne ressourcer. Eksempler er udviklings og forskningsaktiviteter. (Lundvall 
og Archibugi 2001:1)   
Hvordan bruges netværk i byggeriet, og hvilken betydning har dette for 
byggevirksomhedernes performance?  
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Underspørgsmål 
1. Hvilke antagelser om brugen af netværk og dettes betydning for virksomheders 
performance indeholder netværksteorien generelt og specifikt i relation til 
byggeri? 
 
2. Hvad karakteriserer den danske byggebranche? 
 
3. Hvilket samarbejde kan empirisk konstateres mellem byggevirksomheder og 
hvilken sammenhæng har dette samarbejde med byggebranchens karakteristika? 
 
4. Harmonerer netværksteoriens antagelser med de empiriske indikationer om 
byggevirksomheders brug af netværk og dettes betydning for virksomhedernes 
performance?  
1.1.2 Underspørgsmålenes betydning for rapportens struktur 
Specialet indledes med Kapitel 1, der indeholder problemfelt og problemformulering. 
Herefter følger Kapitel 2, der er rapportens metodekapitel. Dernæst udgør de fire 
præsenterede underspørgsmål hvert et fokus for de fire efterfølgende kapitler i 
rapporten. Det første underspørgsmål omhandler den eksisterende netværksteori, og er 
fokus for specialets teorikapitel, der er at finde i Kapitel 3. Det andet underspørgsmål om 
byggebranchens karakteristika, er fokus for Kapitel 4, der er inddraget for at skabe en 
forståelse af den branche specialet omhandler. Kapitlet indeholder fortrinsvist sekundær 
empiri. Den baggrundsforståelse, der præsenteres i kapitlet, er nødvendig for at kunne 
analysere byggevirksomheders brug af netværk. Sidstnævnte er fokus for den primære 
empiri, der er at finde i Kapitel 5. Dette kapitel omhandler således 
problemformuleringens tredje underspørgsmål. Herefter sammenstilles empiri og teori i 
Kapitel 6, der er specialets analysekapitel. Fokus for analysekapitlet er 
problemformuleringens fjerde og sidste underspørgsmål. Derefter følger Kapitel 7 med en 
overordnet diskussion af analysens resultater. Rapporten afsluttes med en samlet 
diskussion og perspektivering i henholdsvis Kapitel 8 og Kapitel 9. 5 
1.2 Afgrænsning 
Det er vigtigt at bemærke at ”byggebranchen” ikke er en entydig størrelse. Der er 
milevidt fra istandsættelse af familien Hansens badeværelse til store byggeprojekter som 
nye lejlighedskomplekser eller konstruktioner af store infrastrukturprojekter som Femern 
Bælt Broen. Lige så forskellige er de virksomheder, der varetager disse forskellige 
kundegrupper. Karakteristisk for branchen er dog at små og mellemstore virksomheder 6 
                                                     
5 Endvidere er et bilag med baggrundsdata for byggebranchen vedlagt. Bilaget indeholder blandt andet data om 
sektorens betydning for den samlede økonomi, den interne fordeling af beskæftigelsen mellem branchens fag 
og virksomhedernes indtjening (se Bilag 1).  
6 Små og mellemstore virksomheder defineres af EU Kommissionen som havende under 250 medarbejdere og 
en omsætning under 40 millioner Euro. (Scadplus.eu)  
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er dominerende (Ørestat).7 Af denne årsag omhandler specialet kun virksomheder med 
under 250 medarbejdere. Analysen afgrænses fra at omhandle store internationale 
byggevirksomheder, der påvirkes af andre forhold end de mindre virksomheder, der 
udelukkende agerer på det danske marked. Således fokuseres der ikke på den del af 
branchen, der arbejder med infrastruktur og deltager i EU udbud, da dette netop er 
større internationale virksomheder (Møller Bilag 15:9p).  
 
Det er ikke muligt at inddrage alle byggeriets fag og grupper i specialet. De 
virksomheder der fokuseres på er håndværks-, entreprenør og arkitektvirksomheder. 
Disse er valgt idet de repræsenterer en dominerende del af beskæftigelsen i branchen 
(se Bilag 1), og udgør de primære fag i den udførende del af byggeprocessen (Jørgensen 
1992:17pp). Disse virksomheder vurderes dermed som betydningsfulde for den konkrete 
opførsel af byggeprojekterne.   
En afgrænsning er således foretaget i forhold til rådgivende ingeniører og 
materialeproducenter. Disse er naturligvis også betydningsfulde for den samlede 
byggebranche, men fokus er lagt på håndværkere, entreprenører og arkitekter.   
 
Mange aspekter kan siges at have betydning for virksomhedernes performance, i 
specialet fokuseres på netværkets betydning. Dermed afgrænses specialet fra andre 
aspekter, der også kan siges at have betydning. Disse opfatter eksempelvis alment spild 
af materialer på byggepladsen, som vurderes til 25 % og dermed en unødvendig 
omkostningsforhøjelse (Hartung 2008:1). En analyse af byggevirksomheders 
performance kunne omfatte en konkret vurdering af virksomhedernes kvalitative 
produktionsmæssige resultat. Dette ville dog kræve en byggeteknisk eller arkitektonisk 
kompetence (Jørgensen 1992:5pp) som jeg ikke besidder.  
En indikation af virksomheders performance kunne også tage udgangspunkt i en 
sociologisk analyse af medarbejdernes trivsel. Omend dette perspektiv kunne være 
relevant for virksomhedernes økonomiske performance, afgrænses specialet af 
ressourcemæssige grunde fra dette fokus.    
 
Specialets analyse fokuserer på eksterne virksomhedsrelationer, da disse vurderes som 
mest betydningsfulde for netværkssamarbejde med andre virksomheder. Fokus lægges 
ikke på interne virksomhedsforhold, om end dette også er meget relevant for 
virksomheders performance. Interne forhold kan dog siges at påvirke det eksterne 
samarbejde. En analyse af dette har ikke fundet plads i rapporten, men er i kort form 
vedlagt som bilag (Bilag 18).  
                                                     
7 Kilde: Erh33: Local units by municipality, industry and size (2002-) 
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Innovation er et centralt emne for analyser af økonomisk værdiskabelse og ville også 
være relevant i relation til byggebranchen, der også er blevet kritiseret for ikke at være 
innovativ nok (Dansk Arkitektur Center for Erhvervs- og Byggestyrelsen 2006:6). 
Innovationsanalyser udgør et særskilt teoretisk område, og for at skabe fokus i specialet 
har jeg besluttet ikke at inddrage dette.  
 
Til at analysere byggebranchen kunne også analyse indflydelsen og betydningen af lokale 
håndværkerforeninger og større interesse organisationer have været inddraget. 
Foreninger kan også være betydningsfulde for formationen af netværk. Fokus i specialets 
analyse er dog begrænset til betydning af arbejdsmæssige og personlige relationer.    
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2. Metode 
I dette kapitel redegøres for specialets metode. Metoden tager udgangspunkt i specialets 
omdrejningspunkt, der er en analyse af betydningen af netværk. Metodekapitlet 
omhandler derfor de metodiske aspekter, der er relevante i forbindelse med en 
netværksanalyse. Kapitlet indledes med en præsentation af det videnskabsteoretiske 
ståsted og dettes sammenhæng med den anvendte metode. For at højne validitet og 
reliabilitet af den indsamlede empiri, har dataindsamlingen været genstand for en 
triangulering. Specialets primære empiri baseres på kvalitative interviews og et 
minisurvey, der suppleres med ekspertinterviews og sekundær empiri. Kapitlet 
indeholder en oversigt over de forskellige metodeteknikker, der er anvendt i relation til 
indsamling af empiri. Afslutningsvist er valg og fravalg af teori præsenteret.  
2.1 Videnskabsteoretisk udgangspunkt 
Videnskabsteoretisk tager jeg i specialet udgangspunkt i, at der eksisterer en virkelighed 
uafhængigt af de observationer, jeg som forsker gør mig. Jeg deler dermed ikke 
idealismens forståelse af, at fænomener konstrueres af iagttageren. Jeg tilslutter mig 
med andre ord den realistiske tradition (Hansen og Simonsen 2005:129). Jeg tilslutter 
mig endvidere den kritisk realistiske tilgang til forståelse af epistemologi og ontologi. En 
kritisk realistisk tilgang indebærer, at tilgangen til at iagttage virkeligheden opfattes som 
begrænset. For en kritisk realist er virkeligheden opdelt imellem tre niveauer med 
forskellige grader af observerbarhed. Det første niveau er det empiriske niveau, hvor 
data og upræcise målinger kan foretages. Det næste niveau er det aktuelle niveau, hvor 
hændelser og konkrete begivenheder udspiller sig. Hændelserne er dog betinget af 
underliggende strukturer og systemer, der ikke er observerbare. Disse ikke synlige 
systemer udgør det sidste niveau. Det sidste niveau betinger de begivenheder der 
udspiller sig og de data, vi som forskere kan basere vores analyser på (Jespersen i 
Fuglsang og Olsen 2003:253).  
  
Et centralt element ved den kritiske realisme er, at ontologien er bestemmende for 
epistemologien. Genstandsfeltet er altså med andre ord bestemmende for den viden, der 
kan erhverves omkring det. Dette hænger sammen med, at de føromtalte underliggende 
strukturer ses som bestemmende for det observerbare. En metode kan derfor ikke 
baseres på ren induktion, da de observerbare fænomener bestemmes af de 
underliggende strukturer. Omvendt kan en ren deduktiv metode heller ikke anvendes, da 
forskeren i stedet for at lade sig styre af teoretiske forestilling, skal bevare en åben 
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indstilling til de fænomener, der ikke kan forklares. Den kritiske realisme forstår det 
sociale system som bestående af åbne systemer, hvor de underliggende strukturer griber 
ind i hinanden, således at den enkelte mekanisme kan bevirke forskellige udfald fra gang 
til gang (Hansen og Simonsen 2003:130pp). I stedet for at bruge induktion eller 
deduktion anbefaler den kritiske realisme at benytte en kombination og vekselvirkning 
mellem de to, nemlig abduktion. Med abduktion opfattes de to metodiske tilgange som 
komplimenterende (Jespersen i Fuglsang og Olsen 2003:262). Abduktion betegnes som 
en kreativ slutningsform mellem empiriske indikation og teoretiske forklaringer. Den 
kritiske realismes forståelse af ontologien som værende styrende for epistemologien, 
betyder endvidere at den konkrete udformning af metoden ligeledes skal tage udgang i 
genstandsfeltet.  
Den præsenterede videnskabsteoretiske forståelse har påvirket den konkrete 
udformning af metoden for dette speciale. Næste afsnit er allokeret til at præsentere 
metoden og dens sammenhæng med det videnskabsteoretiske udgangspunkt. 
2.2 Netværksanalyse  
2.2.1 Metodisk tilgang  
Forståelsen af at ontologien er styrende for epistemologien betyder, at de metoder der 
anvendes og de resultater der kan forventes af en analyse må tage udgangspunkt i det 
genstandsfelt der analyseres. Genstandsfeltet for dette speciale er betydningen af 
netværk indenfor en branche som byggeri. Genstandsfeltet betinger hvilken metode, der 
skal tages i brug for at analyse dette felt og hvad der kan forventes af viden. 
Fokuseringen på netværk betyder, at analysen omhandler sociale relationer. Dette er 
anderledes end hvis analysen eksempelvis havde omhandlet renteudviklingens betydning 
for huspriserne. Den sociale dimension betyder, at den metode, der vælges til at 
indsamle data, er en der formår at ramme det felt hvor fænomenet netværk kan 
iagttages.  
Den metode, der i denne forbindelse, syntes mest relevant er kvalitative interviews 
med respondenter indenfor byggevirksomheder. Respondenterne må være personer, der 
kan forventes enten at gøre brug af omtalte netværk eller omvendt ville kunne afvise 
netværks eksistens og betydning i forhold til virksomheders performance. Kvalitative 
interviews er velegnede idet interviews muliggør at forskellige respondenter og dermed 
meninger om netværksbetydning inddrages. Interviews er derfor valgt som den primære 
empiriske kilde. Havde specialets genstandsfelt omhandlet betydningen af 
renteudviklingen for huspriser, havde en anden metode været mere relevant.        
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Brugen af abduktion 
I forhold til nærværende speciale betyder den kritiske realismes forståelse af metodiske 
tilgange, at den abduktive tilgang er blevet prioriteret. Konkret har dette udformet sig i 
en komplementær brug af induktion og deduktion. Indledningsvis blev et empirisk 
pilotstudie foretaget af brugen af netværk mellem virksomheder. Empiriindsamlingen 
bestod af eksplorative interviews med aktører indenfor byggebranchen, eksempelvis 
medarbejdere i større entreprenørvirksomheder (over 99 medarbejdere) og mindre 
håndværksvirksomheder (mindre end 19 medarbejdere). Pilotstudiet afslørede 
indikationer af, at uformelle netværk var betydningsfulde for respondenter i forskellige 
virksomheder i det daglige arbejde. Herefter blev en mere deduktiv tilgang taget i brug, i 
det fokus for den videre undersøgelse af brugen af netværk til dels blev baseret på 
teoretiske input. Teori om emnet var medbestemmende for hvilke elementer, der blev 
inddraget i de kvalitative interviews. Denne brug af teorien har muliggjort at de 
empiriske resultater har kunnet sammenlignes med teoretiske elementer i analysen. 
Centralt er det dog, at der ved hvert interview indledningsvist blev allokeret tid til at stille 
mere åbne spørgsmål. Eksempelvis blev ordene ”netværk” og ”samarbejde” ikke nævnt, 
hvis respondenten ikke selv kom ind på det. I forhold til hvilken betydning et eventuelt 
brug af netværk har for virksomhedens performance, blev respondenten først spurgt 
mere åbent om, hvad der er vigtigt for en god performance. Først efterfølgende blev 
respondenten spurgt mere direkte til de antagelser, der fra teoretisk side, var sat fokus 
på som centrale. Interviewene blev således gennemført som semistrukturerede 
interviews. (Interviewguide er vedlagt som bilag, se Bilag 16).  
 
Af hensyn til resultaternes validitet blev det prioriteret at inkludere så mange 
respondenter så muligt. Dog satte mine ressourcer en grænse for hvor mange interviews, 
der kunne gennemføres. Til specialet er i alt gennemført interviews med fjorten 
respondenter fra forskellige byggevirksomheder. For også at få respondenterne til 
kvantitativt at vurdere betydningen af netværk, blev et minisurvey afslutningsvist 
foretaget med alle respondenterne (interviewguide er vedlagt som bilag, se Bilag 17). 
Valg af respondenter og de benyttede metodeteknikker vil blive uddybet i næste afsnit. 
 
Fravalg i relation til metode 
En metode, der alternativt kunne have været anvendt, er kvantitative software analyser. 
Metoden benyttes indenfor netværksanalyse til at kortlægge relationer og eksistensen af 
netværk. Metoden omfatter en analyse af netværksforbindelsernes kvantitative 
sammenhæng, baseret på software hvor punkters sammenhæng identificeres. (Smith-
Doerr og Powell 2005:380). Rent praktisk ville en mulighed i relation til 
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byggevirksomheder, have været at kortlægge mængden af virksomheders 
samarbejdspartnere og kunder ved at kortlægge deres fakturering og betaling af 
underleverandører. Denne metode er ikke inddraget, da problemformuleringen 
omhandler hvordan netværk anvendes i byggeriet. Dette spørgsmål ville en kvantitativ 
analyse ikke kunne besvare. I stedet er den ovenstående interviewbaserede tilgang 
blevet vurderet som mere relevant for analysen, i det den passer bedre til 
genstandsfeltet.    
2.3 Metodeteknikker: Interviews og minisurvey 
I dette afsnit præsenteres specialets metodeteknikker i relation til den primære empiri. 
Dette omfatter de hensyn, der er taget i relation til udvælgelse af respondenterne samt 
den konkrete gennemførsel af specialets minisurvey.    
2.3.1 Udvælgelse af respondenter  
Der er som nævnt gennemført interviews med i alt fjorten respondenter. Respondenter 
er udvalgt ud fra følgende metode. Det blev prioriteret at sikre en forholdsvis bred 
repræsentation af de forskellige virksomhedstyper og størrelser indenfor området for 
specialets genstandsfelt. Eftersom der for specialet er foretaget den afgrænsning ikke at 
fokusere på rådgivende ingeniører og materiale producenter, men i stedet fokuseres på 
den udførende fase i byggeprocessen samt arkitekter, er respondenterne udvalgt med 
denne afgræsning in mente. Respondenterne er således udvalgt indenfor forskellige fag- 
og virksomhedstyper med betydning for den udførende fase af byggeprocessen. Der er 
gennemført interviews med projektchefer i større entreprenørvirksomheder, mestre i 
mindre håndværksvirksomheder fra forskellige fagtyper som tømrere, murere og el 
installatører. Der er også inddraget virksomheder, der opererer indenfor mere end et fag. 
Endvidere er der både gennemført interviews med respondenter i virksomheder, der 
udfører opgaver som totalentreprise, hovedentreprise, fagentreprise eller virksomheder 
der kun arbejder som underleverandører. De interviews der er gennemført med 
arkitekter, er afholdt med fokus på arkitekters relationer til entreprenørvirksomheder og 
bygherrer. Grunden til at det er blevet prioriteret at interviewe arkitekter og ikke 
ingeniører er, at arkitekten har et tættere samarbejde end ingeniøren med 
entreprenørerne på byggepladsen, og ofte står for selve byggepladsledelsen.8 Det er 
endvidere blevet prioriteret at interviewe byggeledere, herunder både byggeledere der 
har fungeret som bygherrens repræsentant og byggeledere fra totalentreprenører. 
                                                     
8 Forhenværende direktør i Forsknings- og Byggestyrelsen i Ministeriet for Videnskab, Teknologi og Udvikling 
Lars Ole Hansen, der også er formand for Bygherreforeningens bestyrelse, udtaler 14.08.08 som svar på en 
forespørgsel følgende: "Tidligere var det næsten altid arkitektrådgiveren, der stod for byggeledelsen, det er  
arkitektfirmaet, der har den koordinerende oversigt. I dag er det stadig ofte arkitektfirmaet, der står for 
byggeledelsen, men der er nu også en række bygherrer, der ansætter en byggeleder selv". 
 - 18 - 
Nedenfor ses en oversigt over specialets respondenter:  
 
Tabel 2.1: Oversigt over respondenter  
Virksomhed Fag Størrelse Repræsentanter 
Respondent 1 projektchef A Hoved- og total 
entreprenør.  
Omsætningen: ca. 500 
millioner kr. årligt. 50 
fastansatte samt ca. 40 
løst tilknyttede svende  
Respondent 2 byggeleder 
B Tømrervirksomhed,  Omsætningen: ca. 150 
millioner kr. årligt. 100 
medarbejdere  
Respondent 3 
administrerende direktør 
C Installationsvirksomhed 
(EL),  
Omsætning ca. 140 
millioner kr. årligt.  
160 medarbejdere 
Respondent 4 
teknisk direktør 
D Kombineret håndværk, 
murer og maler 
Omsætning ca. 20-25 
millioner kr. årligt.  
25 medarbejdere.  
Respondent 5,  
murermester 
E Murervirksomhed Omsætning ca. 8 millioner 
kr. årligt. 
13 medarbejdere 
Respondent 6, 
murermester 
F Kombineret håndværk, 
tømrer, maler og murer 
Omsætning ca. 2,5 
millioner kr. årligt.  
4 medarbejdere 
Respondent 7,  
tømrermester 
G Murervirksomhed.  Omsætning ca. 900.000 
kr. 2 medarbejdere 
Respondent 8,  
murermester 
H9 Hovedentreprenør Forskellige ansættelser 
større entreprenør-
virksomheder 
Respondent 9, 
byggeleder 
I Entreprenørvirksomhed/ 
Bygherre 
Forskellige ansættelser 
entreprenørvirksomheder 
og bygherres byggeleder 
Respondent 10, 
byggeleder  
K Entreprenørvirksomhed Tidligere byggeleder.  
 
Respondent 11 
byggeleder og konsulent 
Respondent 12, 
partner/ejer, arkitekt 
Respondent 13 
afdelingsleder, arkitekt 
L Arkitektvirksomhed Omsætning ca. 20 
millioner årligt. 25-30 
medarbejdere  
 
Respondent 14 
arkitekt 
                                                     
9 Da respondent 9, 10 og 11 alle har arbejdet i mange forskellige virksomheder og deres udsagn er udtryk for 
dette, inddrages disse data ikke som repræsentative for en specifik virksomhed.  
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Nedenfor ses en oversigt over respondenternes karakteristika i forhold til 
virksomhedsstørrelser og fag. 
 
Tabel 2.2: Oversigt over respondenternes fagmæssige tilhørsforhold   
Antal medarbejdere10 0-5 6- 19 20-99 +100 
Tømrer/snedker X   X 
Murer X X X  
VVS/ El installation    X 
Kombinerede håndværksfag X  X  
Fagentreprenører X X X X 
Hovedentreprenører   X X X 
Totalentreprenører    X 
Arkitekter   X  
Hvert kryds repræsenterer at en eller flere respondenter har eller har haft ansættelse i en virksomhed med 
tilhørende karakteristika, eksempelvis er respondenter fra tømrervirksomhed med mindre end 6 medarbejdere 
interviewet, men ikke for tømrervirksomhed med 6-19 medarbejdere. Hver virksomhed kan være 
repræsenteret med mere end et kryds, eksempelvis er en virksomhed både angivet som murervirksomhed, 
kombineret håndværksvirksomhed og fagentreprenør.   
 
Respondenternes rolle i virksomheden  
Da analysen omhandler netværk, er interviews blevet gennemført både med 
respondenter i virksomheder, der arbejder sammen indbyrdes, samt med respondenter i 
virksomheder, der er valgt uden kendskab til mulige samarbejdsvirksomheder. Endvidere 
er der lagt vægt på, at de respondenter der er valgt, er personer, der er repræsentative 
for virksomhederne. Kriterierne for udvælgelse har været, at respondenterne enten har 
en ledende, koordinerende eller ejermæssig position i virksomhederne. Det er således 
blevet prioriteret at interviewe respondenter, der har meget kontakt med eksterne 
aktører, da dette må anses for centralt for en netværksanalyse. En samlet liste over og 
resume/transskribering af de fjorten interviews findes som bilag (Se Bilag 2-13).  
2.3.2 Minisurvey 
Gennem de kvalitative interviews blev det konstateret, at uformelle netværk anvendes af 
alle respondenterne, og at dette har positiv betydning for virksomhedernes performance. 
For yderligere at få respondenterne til at bedømme betydningen af de uformelle 
relationer kvantitativt, blev også et minisurvey gennemført. Minisurveyet er gennemført 
med alle de 14 respondenter fra de kvalitative interviews og har til formål at få en 
kvantitativ bedømmelse af betydningen af netværk. Formålet var således ikke at udvide 
antallet af respondenter. Minisurveyet blev gennemført per telefon og resultaterne 
                                                     
10 Underopdelingen i virksomhedsstørrelser er baseret på en statistisk definition af virksomhedsstørrelser fra 
http://www.orestat.scb.se/website/index.aspx¸Erh33: Local units by municipality, industry and size (2002- ) 
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danner basis for resultater præsenteret i empirikapitlet. Den benyttede interviewguide er 
vedlagt som bilag (se Bilag 17). 
 
I minisurveyet blev respondenterne bedt om at bedømme en række udsagn på en skala 
fra 1 til 5, hvor 1 er lavt/ikke betydningsfyldt og 5 er højt/meget betydningsfuldt. 
Spørgsmålene tog udgangspunkt i aspekter, der var blevet vurderet som betydningsfulde 
i de kvalitative interviews. Disse punkter kunne endvidere have sammenhæng med 
teoretiske antagelser eller elementer fra den sekundære empiri.  
 
Spørgsmålene omhandlede blandt andet to arketypiske byggesager, en med ukendte 
samarbejdspartnere og en med kendte relationer. For hver sag blev respondenterne bedt 
om at vurdere; hvor fleksibelt byggesagen forløb for dem, hvor effektivt byggesagen 
forløb for alle parter, hvor stor indtjeningen var og hvor økonomisk risikobetonet 
projektet opleves af respondenten.  
Respondenterne blev endvidere bedt om at vurdere betydningen af tætte og løse 
relationers betydning for; adgang til information, samarbejde med underleverandører 
samt deres overordnede fleksibilitet i relationer den samlede arbejdsportefølje.  
Afslutningsvis blev respondenterne bedt om at vurdere, hvor meget kendte 
relationer, både i forhold til samarbejdspartnere og kunder, fylder i deres nuværende og 
forventede fremtidige omsætning.  
 
Indsamlede kvantitative data 
Eftersom populationen kun er på fjorten individer, er det ikke meningsfyldt at lave 
statistiske beregninger ud fra svarene. De indsamlede data er derfor "blot" fremstillet i 
deres rene form med indikation af, hvor mange der har svaret hvad. Der er heller ikke 
regnet gennemsnit ud fra datamængden, da dette heller ikke ville give mening i forhold 
til populationens lille antal.  
2.4 Validitet og rentabilitet 
Dette afsnit indeholder forskellige overvejelser omkring validiteten og rentabilitet for de 
indsamlede data. Ordet validitet henviser til de indsamlede datas gyldighed, og 
omhandler sammenhængen, mellem det man ønsker at undersøge, samt det man formår 
at undersøge (Olsen og Pedersen 1999: 309). Ambitionen i dette speciale er at 
undersøge brugen af netværk i den danske byggebranche. Analysen tager udgangspunkt 
i de primære data, der indsamles ved interviews med personer i forskellige 
virksomheder. Det er dog min ambition, at undersøgelsen kan give indikationer om 
tendenser og praksisser, der er gældende for en brede skare af virksomheder, end blot 
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dem mine respondenter repræsenterer. Med reference til det videnskabsteoretiske 
udgangspunkt, er det ikke målet at udforme en eviggyldig teori om praksis indenfor den 
danske byggebranche, men i stedet at indikere tendenser, der kan observeres blandt 
branchens aktører.  
For at sikre, at de indsamlede data er valide i forhold til denne ambitionen, er det 
nødvendigt at sikre at empiriindsamlingen afspejler mere end de enkelte virksomheder, 
og kan bruges til at indikere mulige tendenser. Det er også vigtigt at sikre at de 
indsamlede data er pålidelige. Datas pålidelighed eller reliabilitet omhandler, hvorvidt 
data er til at stole på (Olsen og Pedersen 1999: 313). Opmærksomheden på at gøre 
specialets data valide og pålidelige er beskrevet i de følgende afsnit.  
2.4.1 Metodisk triangulering 
For at sikre en god validitet af specialets data, var metoden til dataindsamlingen 
genstand for en triangulering. Triangulering er et metodisk design, hvor data om 
genstandsfeltet indhentes fra forskellige kilder. Pointen med triangulering er dels at sikre 
en bredde i empiriindsamlingen og dels at kontrollere de indsamlede data med andre 
kilder (Riis 2001:131pp).  
 
Konkret tager trianguleringen udgangspunkt i supplering af den primære empiri med to 
øvrige empiriske kilder.  
Den første supplerende kilde udgøres af to ekspertinterviews med centrale aktører, 
med indgående kendskab til praksisser indenfor den danske byggebranche. Den første 
ekspert er specialkonsulent hos Dansk Byggeri Jonas Møller, der arbejder med analyser 
af organiseringen af virksomheder i byggeprocessens udførende fase. Den anden ekspert 
er direktør for Bygherreforeningen Henrik Bang, der har et dybdegående kendskab til 
praksis omkring byggeriets udbud- og samarbejdsformer set fra aftagersiden. Vigtige 
elementer ved begge interviews var, at påvise mulige negative konsekvenser for 
byggeriets kunder og virksomheder i relation til gentagende samarbejde, samt at belyse 
mulige tendenser for brug af netværk i byggebranchen.  
Den anden supplerende kilde er indsamling af sekundær empiri om byggeriets 
organisering og samarbejdsformer. Denne indsamling omhandlede konkret faglitteratur 
(Jørgensen 1993), lovstof (Retsinformation.dk), statistik (Danmarks Statistik) samt 
tidligere undersøgelser af byggebranchen (Dansk Byggeri 2005, 2007 og Regeringen 
2003) og dens organisering (Thomassen 2004 og Bang 2005). Denne sekundære empiri 
er at finde i Kapitel 4. 
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Selv om brugen af triangulering er inddraget, eksisterer der stadig nogle elementer der 
begrænser validiteten og pålideligheden af specialets data. Disse inkluderer 
vanskeligheden ved at inddrage negative elementer ved netværkssamarbejdet i de 
primære interviews, samt manglen på en kontrolgruppe af data. Disse punkter er fokus 
for de nedenstående afsnit.     
2.4.2 Vanskeligheden ved at måle negative elementer ved 
netværk 
En implikation af at basere den primære empiri til netværksanalysen på informationer fra 
respondenter er, at negative aspekter af netværkssamarbejdet måske nedtones eller ikke 
italesættes. Dette har sammenhæng med, at respondenterne kan tænkes gerne at ville 
udlægge deres arbejdsrutiner i et positivt lys og muligvis ikke ønsker at dele negative 
erfaringer eller elementer ved samarbejdet. Endvidere er respondenterne måske ikke 
selv bevidste om negative implikationer ved netværkssamarbejdet. Samlet set er det 
således muligt, at visse negative elementer ved netværkssamarbejde ikke er medtaget i 
analysen. Opmærksomhed på denne fare har dog betydet, at der både i de kvalitative 
interviews og i teorisøgningen er lagt vægt på at inkludere mulige negative aspekter 
forbundet med netværksstrukturer. Således er respondenterne blevet spurgt direkte om 
negative elementer ved netværkssamarbejde, og teori om netværks negative 
implikationer er inddraget (eksempelvis Smith-Doerr og Powell 2005). I de to 
ekspertinterviews blev de negative elementer ved netværk, som nævnt, også berørt. 
 
2.4.3 Kontrolgrupper 
I forhold til at højne reliabiliteten af de indsamlede resultater, er det ved enhver 
empiriindsamling relevant at have en kontrolgruppe at sammenligne resultaterne med 
(Olsen og Pedersen 1999: 192). Konkret ville vurderingen af netværks betydning for 
byggevirksomheders performance være blevet mere pålidelig, hvis resultater have 
kunnet sammenlignes med noget.  Dette har dog vist sig metodisk svært i nærværende 
projekt, i det det var umuligt at finde en relevant kontrolgruppe. Jeg overvejede flere 
mulige kontrolgrupper, men fandt at ingen var egnede. Nedenfor ses en kort oversigt 
over de kontrolgrupper, jeg overvejede i relation til projektet, samt en forklaring på 
hvorfor disse ikke er anvendelige.  
 
• Andre brancher i Danmark  
En mulighed kunne være at sammenligne brugen af netværk i byggeri med en 
anden branche i Danmark. Dette fandt jeg ikke relevant idet strukturen i byggeri 
er for forskellig fra andre brancher. Ganske kort kan denne forskellighed beskrives 
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som kombinationen af; at produktionsstedet i byggeri flytter for hvert projekt og 
at afhængigheden af materialer og verjforhold er høj (Gidado 1996:215), at 
graden af industrialisering er lav sammenlignet med andre brancher (Hyldahl 
2006:1pp), at produktionen indbefatter mange faggrupper (Møller Bilag 15:11) og 
er organiseret i projekter (Bang 2002:1). En sammenligning med en anden 
branche, ville have krævet en indgående undersøgelse af også den anden 
branches karakteristika. 
 
• Byggebrancher i andre lande  
En anden mulighed kunne være at sammenligne brugen af netværk i det danske 
byggeri med byggerivirksomheder i et andet EU land, fx England eller Sverige. En 
sådan sammenligning ville indbefatte en analyse af, om virksomheder i det andet 
land bruger netværk på samme måde og om betydningen for virksomhedens 
performance er den samme. Dette ville forudsætte interviews med aktører fra 
virksomheder i udlandet, og den bedste pålidelighed ville derfor opnås ved en 
studietur. Denne mulighed lå desværre ikke inden for mine ressourcer til 
projektet. En alternativ mulighed kunne være at gennemføre telefoninterviews. 
Dog vurderede jeg, at den tillid det kræver at få respondenterne til at udtale sig 
var svært at etablere gennem telefonen og kvaliteten af den information, jeg vil 
kunne indsamle, derfor ville være for lav. 
 
Et muligt løsningsforslag kunne være at sammenligne resultaterne med 
undersøgelser af byggenetværks betydning i andre lande. Jeg har søgt efter 
relevante undersøgelser, der kunne bruges til en sådan sammenligning. Jeg har 
ikke fundet empiriske undersøgelser af betydningen af netværk i specifikke landes 
byggebrancher. I stedet har jeg valgt at sammenligne mine resultater med 
eksisterende teori, eksempelvis en videnskabelig artikel af Dubois og Gadde 
(2002) om eksistensen af netværk i byggeriet. Teorien vil blive præsenteret i 
teoriafsnittet. 
 
• Byggevirksomheder i Danmark der ikke arbejder i netværk  
Gennem empiriindsamlingen forsøgte jeg at finde byggevirksomheder, der ikke 
arbejder i netværk men f.eks. udelukkede fokuserer på pris. Dels interviewede jeg 
forskellige aktører, og dels spurgte jeg ved hvert interview om respondenten 
kendte til virksomheder, der ikke arbejdede fast sammen med andre. 
Respondenterne kunne give eksempler på individer, de havde mødt i projekter, 
der syntes at prioritere pris højere end samarbejde. Det var dog umuligt at få 
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respondenterne til at navngive disse. Ved flere tilfælde blev en større 
entreprenørvirksomhed dog nævnt som eksempel. Jeg aftalte derfor et interview 
med en tidligere ansat i netop denne virksomhed. Respondenten afkræftede dog 
ved interviewet, at virksomheden arbejdede på denne måde og pointerede, at 
også her var netværk i fokus. Herefter besluttede jeg at opgive jagten på denne 
type virksomheder. I stedet forsøgte jeg at få eksperter til at belyse 
problemstillingen. Jeg tog kontakt til Byggeriets Garantiordning og Voldgiftsretten 
for Byggeri og Anlæg. Dette er to institutioner, der beskæftiger sig med konflikter 
indenfor byggeri. Her var ingen dog i stand til at hjælpe. Alternativt blev 
problematikken vendt ved de to ekspert interviews. Indikationer herfra er 
medtaget i analysen. Samlet set må det dog konstateres, at ingen virksomheder 
eller respondenter er identificeret, der arbejder ud fra en strategi, der ikke 
indbefatter kendte relationer.  
2.5 Teori, valg og fravalg 
Den teori der er inddraget i specialet afspejler fokuseringen på netværk og relationer 
mellem virksomheder. Et naturligt valg i denne forbindelse er socialnetværksteori, der er 
en teoriretning som fokuserer på netværk som determinerende for værdiskabelse. I 
specialet inddrages forskellige repræsentanter for den socialøkonomiske 
relationsbaserede netværksteori, (f.eks. Bogg og Rasanti 2003, Smith-Doess og Powell 
2005, Taylor og Asheim 2001, Ettlinger 2002).  Som en del af netværksteorien inddrages 
projektarbejdsformens betydning for netværk og performance (Grabher 2002a og 
2002b). Teori om dette fokus specifikt i forhold til byggeri er også inddraget (Dubois og 
Gadde 2002). Endvidere anvendes begreberne opportunisme og begrænset rationalitet 
(Williamson 1985) supplerende i forhold til netværksteorien.   
2.5.1 Fravalg i relation til teori 
Prioritering og inddragelse af teori sker naturligvis på bekostning af anden teori. På grund 
af de plads- og ressourcemæssige begrænsninger har jeg ikke kunne inddrage al ønsket 
teori.  Anden teori har jeg ikke fundet relevant, i forhold til specialets helt specifikke 
fokus. Nedenfor ses en kort oversigt over noget af den teori, jeg har fravalgt.  
   
Fravalg i relation til netværksteori  
Som nævnt fokuseres specialets brug af netværksteori på den socialøkonomiske og 
produktionsmæssige vinkel. Men også indenfor dette felt har jeg måtte foretage en 
afgrænsning. Selvom "global commodity chain theory" kan siges at være en del af denne 
tilgang, er dette bidrag ikke inddraget. Teorien fokuserer på produktionen af vare og 
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eksistensen af varekæder over landegrænser (Ettinger 2003:157). Teorien er blevet 
fravalgt fordi specialets fokus er byggeri i Danmark. Teorien kunne have været relevant 
til at analyse netværk mellem byggevareproducenter og entreprenører i et internationalt 
perspektiv, men dette er ikke fokus for projektet.   
 
En del af specialets diskussion omhandler forskellen mellem de uformelle netværk og 
mere formaliserede samarbejder som partnering og konsortier. For området formaliseret 
samarbejde eksisterer en bred vifte af teoretiske bidrag, der kunne have været relevant 
at inddrage i dette speciale (se f.eks. Kristiansen 2006 for en oversigt). Ligeledes 
eksisterer teori om betydningen af projektarbejdsformen, jeg også med fordel kunne 
have inddraget (se f.eks. Thompson et al 1998). Endelig kunne begrebet tillid været 
blevet uddybet yderligere (se f.eks Gulati 1995).   
 
Et andet interessant netværksrelateret bidrag er begrebet ”community of practise”. 
Begrebet er udviklet af Wegner (2000) og betegner eksistensen af grupper af individer, 
der deler rutiner samt viden om et bestemt felt og på gentagende basis arbejder 
sammen. Gruppen defineres ikke blot ved at være del af det samme netværk, men 
nærmere at gruppens deltagere udviser forpligtigelse og aktivt deltager i gruppens 
aktiviteter. Et community of practise er i høj grad defineret ud fra medlemmernes 
praktiske udførelser gennem rutiner og metoder (Wegner 2000:225). Jeg syntes det 
kunne have været interessant at analysere byggevirksomhedernes praksis i relation til 
eksistensen af et community of practice. Samtidig inddrager nogle mine hovedkilder om 
projektarbejdsformen i byggeriet også begrebet (Dubois og Gadde 2002).11 For at 
komme nok i dybden med den inddrage teori, har jeg dog valgt at koncentrere mig om 
den mere relationsfokuserede tilgang til betydningen af netværk.      
  
Fravalg klyngeteori 
Begreber som netværk og tillid er elementer der ofte nævnes i forbindelse med 
klyngeteori. Klyngeteorien er en teoriretning indenfor økonomisk geografisk teori, der 
kan føres tilbage til Marshall (1936) og hans definition af industrielle distrikter, der 
omhandler geografisk agglomerationer af erhverv. Denne teoretiske fokusering har 
senere ført til analyser af netværk og relationer indenfor en bestemt geografisk lokalitet, 
med særlig fokus på fordele forbundet med horisontal og vertikal integration (Porter 
1998). Fokus for denne mere territoriale opfattelse af netværks betydning, er den 
synergieffekt, der menes at være resultat af virksomhedernes tætte geografiske 
                                                     
11 Som jeg vil komme ind på i teoriafsnittet, mener jeg endvidere ikke at Dubois og Gadde redegører godt nok 
for deres brug af begrebet til, at det med fordel kan inddrages i min analyse.   
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lokalisering. Kendte teoretiske eksponenter for analyseområde er eksempelvis Porter 
(1998), Maskell (2001) og Cooke (2001). Til forskel fra den relationelle geografiske 
økonomi som præsenteret af Boggs og Rasanti (2003), antager teorierne at geografisk 
nærhed giver mulighed for økonomisk integration. I modsætning til dette, opfattes 
geografisk nærhed (proximity) ikke som afgørende for udfoldelsen af relationer og 
netværk i den relationelle økonomiske geografi (Se fx Ettinger 2003 eller Boggs & 
Rasanti 2003). Jeg har valgt at fokusere på sidstnævnte, da fokus for analysen ikke er en 
klyngeanalyse af byggeri. Dette er der ifølge fx Oxford Research (2006) ikke belæg for 
indenfor byggeri, da branchens virksomheder ikke er karakteriseret af koncentration i 
bestemte geografiske områder. Den relationelle teoris antagelse af relationen som 
vigtigste analysepunkt, syntes dermed mere relevant end geografisk koncentration af 
virksomheder for analyser af byggebranchen.   
 
Ressourcebaseret teori 
Den ressourcebaserede teori er en teoriretning, hvor virksomheder opfattes som 
bestående af en række interne ressourcer, disse kan være fysiske såvel som 
menneskelige. Virksomheden kan med disse ressourcer udvikle produkter og gøre sig 
konkurrencedygtig (Prahalad og Hammel 1990). Selve fokuseringen på ressourcer kunne 
have været relevant at inddrage i specialet, da netværksteorien netop fokuserer på 
udveksling af ressourcer mellem relationer. Årsagen til at denne teoriretning ikke er 
inddraget skyldes primært de pladsmæssige begrænsninger. I stedet for at inddrage 
mere teori, vurderede jeg, at det var bedre at gå mere i dybden med netværksteorien.  
     
Transaktionsomkostningsteori 
Denne teoriretning fokuserer på transaktioner mellem virksomheder og er i stigende grad 
blevet benyttet indenfor byggeforskning (Bridge og Tisdell 2004:807). Den konkrete 
udformning af transaktionsomkostningsteorien tilskrives Williamson (1985). De tre 
reguleringsformer12 af transaktioner mellem virksomheder, der anvendes i teorien, kunne 
med fordel have været anvendt til at analyse betydningen af netværk. I stedet for at 
inddrage hele teorien, har jeg medtaget den del af teorien, som jeg finder mest relevant 
for analysen af netværks betydning i byggeriet, nemlig eksistensen af begrænset 
rationalitet og opportunisme. Dette vil blive introduceret i teoriafsnittet.   
 
Efter således at have redegjort for specialets metode, metodeteknikker og valg og 
fravalg i relation til teori, rettes blikket i næste kapitel mod specialets inddragede teori.  
                                                     
12 Reguleringsformer er forskellige organiseringsformer for transaktioner, de tre former kan sammenfattes til 
markedet, hierarki og en hybridform (Gottlieb og Storgaard 2006:15)   
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3. Netværksteori  
Kapitlet omhandler problemformuleringens første underspørgsmål, der lyder: 
 
• " Hvilke antagelser om brugen af netværk og dettes betydning for virksomheders 
performance indeholder netværksteorien generelt og specifikt i relation til 
byggeri? ” 
 
For at svare på dette spørgsmål vil kapitlet først indeholde en lidt indledende introduktion 
til netværksbegrebet. Herefter præsenteres teori i relation til betydningen af netværk for 
performance generelt og specifikt i forhold til byggebranchen.   
 
Netværksbegrebet 
Netværksbegrebet er et begreb, der har været genstand for intensiveret opmærksomhed 
i samfundsvidenskabelige analyser de seneste år (Smith-Doerr og Powell 2005:379). 
Selve ordet ”netværk” er betegnelsen for et system af sammenhængende punkter. Et 
system af togstationer med mellem hørende skinneforbindelse er et transportmæssigt 
netværk.  Internettet er et netværk af computere forbundet elektronisk.  
 
I samfundsvidenskabelig kontekst forbindes netværk naturligvis med samfundsmæssige 
processer, og netværksanalyser kan eksempelvis omhandle indbyrdes forbindelse og 
interaktion mellem aktører som virksomheder eller individer. Netværksanalyser foretages 
for at analysere politiske, sociale såvel som økonomiske fænomener. 13 Særligt i relation 
til erhvervsøkonomiske og økonomiskgeografiske analyser har netværksteori været 
genstand for stigende opmærksomhed (Boggs og Rantisi 2003:109).  
 Interessen skyldes at netværksforbindelser ses som afgørende for økonomiske 
resultater. Smith-Doerr og Powell forklarer om disse forbindelser:  
 
"Ties can facilitate access to parties that provide information or resources. Linkages that generate 
access in an expeditious manner afford advantages of those that lack comparable connections." 
(Smith-Doerr og Powell 2005:379).  
 
Netværk og netværksrelationer skal med andre ord forstås som basis for udveksling af 
ressourcer, der har betydning for hvor godt aktørerne klarer sig.    
                                                     
13 For gennemgang af andre elementer i den omfangsrige netværksteori henvises til Smith-Doerr og Powells 
artikel "Network and Economic life" i Smelser og Swedberg edt. 2005 
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3.1 Netværks betydning for virksomhedens performance 
Denne teoripræsentation fokuserer på netværks betydning for virksomheders 
performance. Afsnittet er opdelt i underafsnit, der hver fokuserer på netværksteoretiske 
antagelser, der teoretisk opfattes som betydningsfulde for virksomheders performance. 
Afsnittene trækker på forskellige hovedteoretikere indenfor netværksteori. Inden denne 
teori præsenteres, er det nødvendigt at definere, hvad der menes med performance.  
 
Performance  
Performance refererer til hvor godt virksomhederne opererer ud fra et 
produktionsmæssigt og økonomisk synspunkt. Bedømmelsen af en virksomheds 
performance baseres sædvanligvis på virksomhedens evne til at skabe økonomisk profit 
(Grant 2005:52). Den enkelte virksomhedsperformance er således et udtryk for, hvor 
meget der relativt produceres ud fra de ressourcer, der er tilgængelige og således hvor 
effektivt virksomheden formår at omsætte de tilgængelige ressourcer til et færdigt 
resultat. Den økonomiske bedømmelse af virksomhedens performance opgøres ofte ud 
fra regnskabsmæssige termer, såsom dækningsbidrag (omsætning/variable 
omkostninger), og overskudsgrad (overskud/omsætning) (Elkjær og Hjulsager:2004). 
Disse begreber giver en indikation af, hvor god virksomheden på et rent økonomisk 
niveau er til at omsætte de ressourcer, der er allokeret i virksomheden til et økonomisk 
afkast. Et indledende parameter til at måle virksomheders performance kan derfor være 
evnen til at skabe økonomisk overskud. Efter inddragelsen af netværksteoriens 
antagelser, vil denne definition dog i opsummeringen af kapitlet blive genoptaget.   
3.1.1 Virksomheden som en del af et netværk  
I den netværksbaserede tilgang opfattes virksomheden ikke som en ren autonom enhed, 
om end den enkelte virksomheds juridiske grænser er faste (Grabher 2002a:205). I 
stedet forklarer Taylor og Asheim, at virksomheden i den netværksbaserede tilgang 
opfattes som en del af en større sammenhæng, idet virksomheden ses som indlejret i en 
bestemt socioøkonomisk struktur.14 Virksomheder ses som en del af et netværk af 
relationer, hvori der foregår udveksling af ressourcer og information. Virksomhederne 
opfattes dermed som produktionsmæssigt integrerede og afhængige af hinanden. Derfor 
opfattes netværket, relationer samt strømme af informationer og samarbejde mellem 
virksomheder, som betydningsfulde og lige så vigtige at analysere, som den enkelte 
virksomhed for at forstå økonomisk værdiskabelse (Taylor og Asheim 2001:315p). I 
netværksanalyser tillægges virksomheden dog en central rolle, som et medie hvor 
                                                     
14 På denne måde kan der argumenteres for, at der i netværksteorien er en mindre klar afstemning af den 
enkelte virksomhedsgrænse end det eksempelvis ses i neoklassisk teori (Taylor og Asheim 2001:318). 
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imellem netværksrelationer etableres (Grabher 2002a:205). Taylor og Asheim deler dette 
argument og forklarer at virksomheden netop har en helt central rolle, som en arena 
hvor sociale og økonomiske processer formes og interagerer (Taylor og Asheim 
2001:315p). Dette er et centralt synspunkt, som vil blive inddraget i den senere analyse 
af virksomheders rolle i sammenhæng med netværksanalyser. 
 
I forlængelse af betydningen af netværksrelationer for udveksling af ressourcer, har 
teoretikere interesseret sig for netværks betydning for performance. Ofte har disse 
analyser omhandlet vidensintensive brancher som bioteknologi, it eller 
reklamevirksomhed (Porter 1998, Grabher 2002b, Boggs og Rantisi 2003). I relation til 
virksomheders performance fokuserer netværksanalyser typisk på adgang til information 
og ressourcer, hurtig produktudvikling, læring eller innovationskapacitet (Smith-Doerr og 
Powell 2005:389). Boggs og Rantisi deler denne opfattelse og udvider endvidere 
netværkets betydning til også at omhandle virksomhedernes konkurrenceevne. Boggs og 
Rantisi forklarer om sammenhængen mellem netværksrelationer, performance og 
konkurrenceevne:  
 
“Inter-firm and firm-organization linkages are also about the creation of value-added as a means 
for competitive advantage through the sharing of knowledge, expertise and resources. (…) And the 
informal nature of many of these relations afford firms the flexibility to adapt their economic ties as 
needed to respond to shifting competitive pressures”. (Boggs og Rantisi 2003:110). 
 
Med reference til Boggs og Rantisi kan det således argumenteres, at netværk ikke alene 
har betydning for virksomheders performance, pga. adgangen til ressourcer, men at 
netværket også er betydningsfuldt for virksomhedens konkurrenceevne. En central del af 
forfatternes pointe er endvidere at disse relationer ofte er af uformel karakter og at dette 
styrker virksomhedernes fleksibilitet til at imødekomme forskellige konkurrencemæssige 
udfordringer.   
 
Samlet set vurderes netværkets teoretiske betydning for virksomhedernes performance, 
at omhandle den adgang til ressourcer som netværksrelationerne repræsenterer. Dette 
betyder at virksomheden, om end juridisk afgrænset, opfattes som en del af en 
netværksstruktur. Virksomhedernes performance og konkurrenceevne bliver dermed 
afhængig af dette netværk. Denne teoretiske opfattelse vil blive inddraget i den senere 
analyse, for at analysere om også byggevirksomheders konkurrenceevne er forbundene 
på den fremstillede måde.  
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3.1.2 Stærke og svage relationer  
Flere teoretikere peger på karakteren af netværksforbindelserne som afgørende for 
virksomheders performance. En kendt teoretiker, der har beskrevet relationers karakter 
er Granovetter. Denne teoretiker karakteriser forbindelser 15 mellem 
netværksmedlemmer som værende af enten stærk eller svag karakter. Granovetter 
forklarer, med henvisning til en undersøgelse af jobsøgendes vej til arbejdsmarkedet, at 
forbindelser mellem aktører kan være stærke som f. eks forholdet til nære venner eller 
svage som forholdet til f. eks mere fjerne bekendtskaber. Granovetters pointe er, at de 
to typer forbindelser har forskellige betydning for tilvejebringelse af ressourcer 
(Granovetter 1973:1371p). Ettlinger forklarer om Granovetters teori, at en aktørs svage 
forbindelser kan forventes at færdes i andre cirkler end aktøren selv og vil derfor være 
en god kilde til nye informationer og kontakter, mens aktørens stærke relationer typisk 
færdes i de samme cirkler og derfor ikke repræsenterer adgang til nye ressourcer 
(Ettlinger 2003: 160). En central pointe med at benytte svage relationer og ikke vælge 
blindt, er den tryghed, der ligger i at have et forhåndskendskab til forbindelsen, og 
dermed kunne forudse opførslen fra modparten. Har aktøren ingen forhåndskendskab 
selv, kan anbefalinger fra egne relationer repræsentere en begrænsning af usikkerheden 
(Granovetter 1973: 1374).  
 
Med reference til Granovetters dikotomi, forklarer Smith og Powell at virksomheder 
indvævet i netværk med enten for mange stærke eller svage relationer til eksterne 
aktører klarer sig dårligere end virksomheder med et bedre "match" af stærke og svage 
relationer (Smith-Doerr og Powell 2005:389p). Faren ved for mange stærke relationer er, 
at virksomheden havner i hvad, der karakteriseres som en "lock in" situation, hvor de 
stærke relationer og dermed afhængighed mellem partnerne låser virksomhederne i 
netværket fast i gentagende hensyn til hinanden. Samtidig er mængden af nye 
informationer og alternative løsningsmuligheder begrænset, pga. det begrænsede antal 
af aktører, der interageres med. Konkurrencen ville i en sådan situation være begrænset. 
Den modsatte situation med for mange løse relationer kan teoretisk resultere i, at den 
enkelte virksomhed ikke indgår i tilstrækkelige tillidsbaserede relationer og dermed ikke 
indgår i de nødvendige kvalitative udvekslinger af ressourcer (Smith-Doerr og Powell 
2005:390). Samlet set indikerer teorien, at relationernes karakter og antal har betydning 
for performance. Dette element vil blive inddraget i analysen for at analysere om dette 
udsagn også er gældende for byggevirksomheder.    
 
                                                     
15 Granovetter bruger benævnelsen ”ties” (Granovetter 1973:1360), her oversat til forbindelser. 
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3.1.3 Fokus på individniveau og tillid 
Selvom fokus for netværksanalyser er virksomheders samarbejdsrelationer og 
værdiskabelse, er analyseniveauet ikke begrænset til ”virksomheden” som nederste 
analyseniveau. I stedet antager flere teoretikere bl.a. Boggs og Rantisi (2003:110) at 
individet og især relationerne mellem individer i forskellige virksomheder, er et brugbart 
analyseniveau. For at analysere virksomheders værdiskabelse og konkurrenceevne 
lægges fokus således ligeså meget på individerne i virksomhederne. Individer opfattes 
som værende en del af flere forskellige netværk af personer, der er determinerende for 
virksomhedernes performance. Analyser af virksomhedsrelaterede praksisser kan derfor 
ikke begrænses til økonomiske analyser af regnskaber (Boggs og Rantisi 2003:112). 
Sociale relationer mellem individer opfattes således som en central del af den 
økonomiske proces, og bevirker at erhvervsmæssige aktiviteter, påvirkes af sociale 
aspekter som omdømme og tillid (Smith-Doerr og Powell 2005:379).  
    
Tillid 
Netop det sociale aspekt i erhvervsrelaterede netværk, er et område Ettlinger arbejder 
med. Forfatteren beskriver, hvordan udveklingen af centrale ressourcer og tillid baseres 
på sociale netværk mellem individer og derved er en central indgangsvinkel til at forstå 
værdiskabelse. (Ettlinger 2003:146). Etllinger opfatter netværksforbindelser mellem 
individer som af afgørende betydning både for processer internt i den enkelte virksomhed 
og mellem forskellige virksomheder. Ettlinger forklarer, at eksistensen af "trust", på 
dansk tillid, er central for transaktioner mellem individer og dermed for udvekslingen af 
ressourcer mellem individerne (Ettlinger 2003:145).  
 
I denne forbindelse opstiller Ettlinger to former for tillid; "emotionel" og "kapacitets" 
baseret tillid.16 Emotionelbaseret tillid bygger på et individs personlige følelser omkring et 
andet individ, mens kapacitetsbaseret tillid er forankret i det enkelte individets 
bedømmelse af et andet individs faglige performance. Ettlinger opfatter udviklingen af 
tillid som et fænomen, der finder sted mellem individer. Samtidig opfattes den 
emotioneltbaserede tillid som determinerende for, at den kapacitetsbaserede tillid kan 
udvikles. Ettlinger forklarer at individer deltager i mange netværk på en gang. Disse 
netværk har forskelligt udgangspunkt. De kan være arbejdsrelaterede men også private 
og eksempelvis stamme fra bekendtskab fra uddannelsesinstitutioner. Den emotionelle 
tillid kan udvikles uden for arbejdspladsen, derfor kan medarbejdernes tillidsbaserede 
relationer fra andre sammenhænge end den enkelte arbejdsplads blive central for 
virksomhedens værdiskabelse (Ettlinger 2003:146).  
                                                     
16 Oversat fra "emotive trust" og "capacity trust" (Ettlinger 2003:146)  
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Det er dog ikke en selvfølge at alle disse netværksrelationer medfører en effektiv 
deling af ressourcer. Mange relationer forbliver blot et bekendtskab uden udveksling af 
ressourcer. Ettlinger mener at tillid baseret på bekendtskab fra et netværk lettere 
overføres til andre netværksrelationer. Dette kan potentielt ske, hvis to individer udvikler 
en relation som er overlappende med en eksisterende (Ettlinger 2003:161p). Et 
eksempel kunne være hvis to bekendte fra murerskolen møder hinanden i et 
byggeprojekt. Hvis parterne i forvejen har emotionel tillid til hinanden, kan også 
kapacitetsbaseres tillid udvikles. Således kan netværk fra andre relationer end den 
enkelte virksomhed blive centrale for virksomhedens værdiskabelse. Determinerende for 
værdiskabelsen er eksistensen af tillid mellem parterne. Betydningen af tillid vil blive 
inddraget i den senere analyse af brugen af netværk i byggebranchen.      
 
En kritik der kan rejses af netværksteorien, er den lidt ensidige fokusering på, at 
relationer mellem partnerne er velfungerende og at parterne kan og bør stoler på 
hinanden, hvis de har oparbejdet tillid. Som en modsætning til dette kan en anden 
teoretisk tilgang inddrages. Dette er fokus for nedenstående afsnit.    
3.1.4 Kritik af netværksteori: Begrænset rationalitet og 
opportunisme 
Som en modsætning til netværksteoriens fokus på tillid tager meget 
organisationsteoriudgangspunkt i, at individer bør og har alt andet end tillid til hinanden 
(Williamson 1985:9). Dette har sammenhæng med antagelsen om begrænset rationalitet 
og opportunisme.17 Disse antagelser vil blive præsenteret nedenfor: 
  
Begrænset rationalitet 
Begrænset rationalitet, oversat fra det engelske "bounded rationality", er antagelsen om 
at individet ikke besidder en fuld rationalitet om egne interesser og mål (Williamson 
1985:21). Williamsson forklarer med reference til Simon (1961) at individers intention er 
rationel opførsel, men dette ikke praktiseres fuldkomment. Begrebet er oprindeligt 
udviklet af Simon and March i 1950’erne som modsætning til den klassiske forståelse af 
individet, hvor individet opfattedes som havende fuld indsigt.  
Individets rationalitet kan opfattes som begrænset på grund af individets kognitive 
begrænsninger. Den begrænsede rationalitet udgør et problem, idet markedet og 
omverdenen er komplekse og fulde af utallige usikkerheder. Havde verden været enkelt 
og forudsigelig, ville en begrænsning af rationaliteten ikke i samme omfang have udgjort 
et problem. I stedet opfattes individet ikke som værende i stand til at overskue den 
                                                     
17 Begreberne er blandet andet et hovedelement i transaktionsomkostningsteorien (Williamson 1985) der er 
meget anvendt inden for erhvervsøkonomiske analyser.   
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enorme mængde af alternativer og usikkerhedsmomenter, som markedet repræsenterer. 
Individet kan derfor ikke foretage fuldstændig rationelle beslutninger. Ligeledes er 
individet ikke altid bevidst om egne interesser og muligvis heller ikke i stand til at 
verbalisere dem. Individet foretager i stedet sine valg ud fra en begrænset mængde af 
alternativer (Williamson 1985:22pp). 
 
Opportunisme 
Opportunisme defineres af Williamson som "self-interest seeking with guile" (Williamson 
1985:47). Altså bevidste forsøg på tyveri og snyd. Opportunisme er, ifølge Williamson, 
også mere indirekte former for søgning af egen interesse for aktører, som eksempelvis 
begrænset videregivelse af relevant information. Opportunismen repræsenterer en 
usikkerhed for aktørerne i relation til transaktioner med andre aktører, der kan tænkes at 
handle opportunistisk. Williamson mener derfor, at den enkelte aktør må søge at 
beskytte sig mod andre aktørers opportunistiske opførsel (Williamson 1985:47p). 
 
Begrænset rationalitet og den tendens at den enkelte aktør må tage højde for andre 
aktørers opportunistiske opførsel, bevirker at usikkerhed ses som et fundamentalt 
grundvilkår (Willamson 1985:57pp). Det er således ikke meningsfyldt for aktørerne at 
have tillid til andre aktører. Den enkelte aktør må i stedet forsøge at begrænse 
usikkerheden ved at udføre planlægning, foretage research af relevante leverandører og 
ikke mindst kontrollere de ressourcer, der er genstand for transaktioner med andre 
aktører. 
Samlet set indikerer teorien at usikkerhed bør opfattes som et grundvilkår, som end 
ikke tillid kan ændre. Tværtimod har aktørerne i denne forståelse ikke grund til at nære 
tillid til andre aktører. Denne alternative opfattelse af aktørers interaktioner vil, ligesom 
eksistensen af tillid, blive inddraget i den senere analyse af brugen af netværk i 
byggebranchen.   
 
Teori og specifikt fokus på byggebranchen  
Den hidtidige inddragede teori har givet indikationer af netværks betydning for 
virksomhedernes performance. Præsentationen har dog ikke indeholdt indikationer 
specifikt om specialets genstandsfelt byggeri. Et centralt element ved netværk indenfor 
byggeri er projektarbejdsformen (Grabher 2002b:246). Projektarbejdsformen er 
endvidere en vigtig del af den netværksbaserede tilgang. Projektarbejdsformen vil derfor 
være fokus for næste afsnit. Efter dette er blevet introduceret, vil en samlet 
opsummering af specialets teori blive præsenteret.        
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3.2 Projektarbejdsformen 
I byggeriet er der ikke en fast arbejdsplads, men arbejdet flytter rundt i byen i forhold til 
de forskellige byggeprojekter. Projektet defineres som en tidsbegrænset arbejdsopgave, 
der har en klar afslutning. Ofte er den enkelte virksomhed samtidig beskæftiget i flere 
opgaver på en gang og der produceres ikke til lager (Dubois og Gadde 2002:622). Dette 
betyder at arbejdet ikke organiseres som f.eks. produktion af sofaer med en højere grad 
af permanent produktionsstruktur.18 I dette afsnit vil teori om betydningen af 
projektarbejdsformen for formationen af netværk blive inddraget. Afsnittet vil endvidere 
indeholde teori om projektarbejdsformen specifikt i relation til byggebranchen. 
3.2.1 Teori om projektarbejdsformen 
I dette underafsnit inddrages teori om projektarbejdsformen for teoretisk at beskrive, 
hvad det betyder for virksomheder at arbejde i projekter. Projektarbejdsformen er et 
teoretisk felt Grabher er førende indenfor og hans arbejde er en del af den 
netværksteoretiske tradition (Grabher 2002a:205). I dette speciale fokuseres primært på 
hans teoretiske bidrag i relation til projektarbejdsformen. Grabher arbejder ikke med 
projektorganiseringen specifikt i forhold til byggeri, hans arbejde er fokuseret på 
forskellige brancher.19 I præsentationen af projektteori vil også få andre teoretikere blive 
inddraget.  
 
Grabher arbejder teoretisk med netværk mellem virksomheder, men anser projekter som 
det mest brugbare analyseniveau. Grabher definerer et projekt som en arbejdsopgave 
med en afgrænset tidshorisont karakteriseret af engangsaktiviteter. Ofte omhandler 
projekter etableringen af noget "nyt". Grabher refererer til byggeriopgaver som det 
oplagte eksempel (Grabher 2002b:246). Supplerende anfører Grabher at projekter som 
oftest udføres for og med en navngivet klient og med en "contractor" som defineret 
arbejdstager (Grabher 2002a:207pp). I komplekse projekter antager denne contractor 
gerne en professionelt defineret rolle, Grabher referer med henvisning til Gann og Salter 
(2000), at dette er tilfældet indenfor byggeri.  Ifølge Grabher er projektarbejdsformen 
blevet mere udbredt indenfor mange brancher, han forklarer dette således:  
 
                                                     
18 Det kan naturligvis nævnes, at blot fordi en produktion af f.eks. sofaer geografisk er lokaliseret et fast sted, 
medfører det ikke en enkel og nem produktionsform. Mange elementer kan være medvirkende til at komplicere 
produktionen, som eksempel kunne nævnes leverancer af delfabrikater fra internationale leverandører, 
arbejdsnedlæggelser, ændringer af relevante juridiske regler, samt naturligvis ændringer i efterspørgslen.   
19 De to referencer til Grabher, omhandler dels reklameindustrien (Grabher 2002b) og en mere overordnet 
diskussion af projekters betydning for formation af netværk (Grabher 2002a)   
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“Finally, the proliferation of project-based organizing is mostly attributed to its ability to provide 
efficient solutions to the problem of flexible allocation of productive resources.” (Grabher 2002b: 
211).   
 
Centralt for udbredelsen af projektarbejdsformen er således, ifølge Grabher, 
fleksibiliteten omkring placering af ressourcer i forhold til et skiftende marked.    
 
Grabher forklarer endvidere at arbejdet i projekter er usikkert, fordi der ikke eksisterer 
en permanent struktur af normative regler for opførsel. Samtidig betyder den korte 
tidshorisont at projektdeltagernes faglige færdigheder ikke afdækkes. En detaljeret 
planlægning af de fælles aktiviteter er derfor umulig (Grabher 2002a:205). På trods af, 
at projektarbejdsformen er baseret på tids- og opgavemæssige afgrænsede aktiviteter, 
er det Grabher fremhæver som særligt relevant i relation til projektarbejdsformen, 
eksistensen af gentagende samarbejde mellem virksomheder over flere projekter. Det 
gentagende samarbejde er særligt vigtigt i relation til komplekse projekter. Grabher 
uddyber at det gentagende samarbejde er centralt, idet tillid mellem projektdeltagere 
tager tid at udvikle. (Grabher 2002a:205). Ligesom Ettlinger anser Grabher således tillid 
for afgørende for om et samarbejde bliver succesfyldt. 
 
Grabher forklarer videre om den usikkerhed, der er en del af projektarbejdsformen, at 
der også er en høj risiko forbundet med det, at arbejde i projekter. Dette hænger, ifølge 
Grabher, sammen med følgende:  
 
“…projects are embedded in layers of networks, localities and institutions […] These multiple 
layers, on the one hand, contribute key resources for the performance of projects. On the other 
hand, however, they also imply multiple perceptions and loyalties of the project members. The 
embeddedness of projects in personal ties and social structure, put briefly, is as much a source of 
vital ingredients as it is a persisting cause of tension and conflict“ (Grabher 2002a:208). 
 
Projekterne påvirkes således af det netværk projektdeltagerne er en del af og en central 
del af projektarbejdsformen er risikoen for konflikter og spændinger. Med dette fokus 
antager projektanalysen endvidere et individperspektiv og antager at relationer er 
personbårne. 
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Gentagende projekters sammenhæng     
De enkelte projekter er, ifølge Grabher, vævet ind i hinanden. Gode gennemførte 
projekter reproducerer sig selv. Relationer opbygges over tid og gentages fra projekt til 
projekt. Grabher udtrykker dette således:  
 
“Projects apparently operate in a milieu of recurrent collaboration that, after several project cycles, 
fills a pool of resources and ‘gels’ into latent networks.” (Graber 2002a:208).  
 
Projekterne er dermed medvirkende til formationen af en netværksstruktur. Udkommet 
af hvert enkelt projekt er med til at påvirke de enkelte aktørers rygte. Dette betyder, at 
kendskab til tidligere projektdeltagere bliver en central ressource for aktørerne. Adgang 
og kendskab til de rette projektdeltagere af afgørende betydning for nye projekters 
succesmuligheder. Eftersom relationer har tendens til at være reproducerende, handler 
det enkelte projekt også om fremtidige projektmuligheder med deltagerne. Grabher 
referer med henvisning til Christophersen til vigtigheden af relationer indenfor 
projektarbejdsformen: ”Who you know matters almost as much as what you know" (Grabher 
2000b:208). Gann og Satler går i denne forbindelse så langt, som at kalde "know who" 
for en form for tavs viden, der er af afgørende betydning for virksomheders performance 
(Gann og Salter 2000:969).  
 
Samlet set indikerer Grabhers teoretiske bidrag, at permanent samarbejde mellem 
projektdeltagere eksisterer over flere projekter trods projektarbejdsformens tids- og 
aktivitetsafgrænsede karakter. Projekterne er medvirkende til at skabe en permanent 
netværksstruktur. Årsagen til det vedvarende samarbejde er, at projekters succes i høj 
grad afhænger af hvorvidt projektdeltagerne forstår at arbejde sammen og at de stoler 
på hinanden. Projekterne repræsenterer en fleksibel måde at allokere ressourcer i forhold 
til markedets skiftende krav, men repræsenterer også en stor risiko for konflikt pga. 
projektdeltagernes forskellige tilhørsforhold. Disse elementer vil blive inddraget i den 
senere analyse, af projekters betydning for formation af netværk i den danske 
byggebranche.  
3.2.2 Teori om projektarbejdsformen indenfor byggeri 
I dette underafsnit inddrages teori specifik om projektarbejdsformen i byggeriet. 
Ambitionen er at karakterisere arbejdsformen i byggeriet, for at kunne analysere 
projektsamarbejdets mulige sammenhæng med formation af netværk. Fokus er således 
ikke at karakterisere byggeriet som særegent fra andre brancher, men at etablere en 
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fundamental forståelse for hvad der specifikt karakteriserer produktionsmetoden i 
byggeriet.  
 
Som nævnt er projektarbejdsformen dominerende indenfor byggeri. I denne forbindelse 
fremhæver Gann og Salter, at projektarbejdsformen i byggeriet betyder at virksomheder 
må agere i netværk med mange virksomhedstyper. Produktionen er afhængig af 
samarbejde mellem flere virksomheder. Derfor bliver den enkelte virksomheds 
performance og konkurrenceevne afhængig af andre virksomheder. Teoretikerne 
forklarer: 
  
"Performance and competitiveness depends not solely on the single firm, but on the efficient 
functioning of the entire network." (Gann og Salter 2000:959).  
 
Det er dog centralt at bemærke, at Gann og Salters iagttagelser ikke automatisk kan 
overføres til alle de virksomheder, der analyseres i dette speciale, da der er tale om 
meget forskellige virksomhedstyper. 20 Gann og Salters input vil dog blive inddraget i 
analysen af den øvrige teori og de empiriske resultater fra de gennemførte interviews.   
 
Eksistensen af gentagende projektsamarbejde indenfor byggeri 
Dubois og Gadde undersøger ligesom Grabher eksistensen af gentagende samarbejder 
over flere projekter. Forfatterne fokuserer specifikt på virksomheder i byggeriet. Dubois 
og Gadde har lavet en analyse af byggebranchen med udgangspunkt i forskellige 
eksisterende studier. Forfatterne fokuserer på branchen som helhed og de fælles 
strukturer, der karakteriserer den. Forfatterne forklarer ikke, om det er en bestemt type 
virksomheder eller byggebranchen i et bestemt land de analyserer (Dubois og Gadde 
2002:621pp).  
 
Forfattere arbejder ligesom Granovetter, med en dikotomi over karakteren af forbindelser 
i et netværk. De netværksforbindelser Dubois og Gadde fokuserer på, er koblinger 
mellem aktiviteter eller virksomheder.21 Dubois og Gadde udtrykker koblingernes 
dikotomi i byggeriet på følgende måde:  
 
                                                     
20 Gann og Salters analyse bygger udelukkende på større arkitekt- og ingeniørvirksomheder (Gann og Salter 
(2000:957) 
21 Dubois og Gadde finder teoretisk og begrebsmæssig inspiration fra Weick. Forfatterne baserer deres analyse 
på eksistensen af koblinger. Teoretisk kan koblinger finde sted mellem individer, enheder, organisationer, 
hierarkiske niveauer, ideer, aktiviteter og intentioner. I forfatternes analyse bruges begrebet i relation til 
virksomheder og aktiviteter. (Dubois og Gadde 2002:623) 
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"The pattern of couplings builds on two interdependent layers: tight couplings in individual projects 
and loose couplings based on collective adaptations in collective network." (Dubois og Gadde 
2002:621).  
 
Dubois og Gadde konstruerer således en dikotomi i relation til projektarbejdsformen i 
byggeriet, over det de betegner som løse eller tætte koblinger. Ifølge forfatterne afgøres 
en koblings karakter af, hvor forbundet de to enheder den forbinder, er. Ved løse 
koblinger menes, at enhedernes forbindelse er mindre stærk. Disse enheder har en høj 
grad af autonomi og ikke er afhængig af hinanden. Koblingen er tæt, hvis den mængde 
aktivitet de to enheder deler, er udpræget. Aktiviteten skal både være udpræget i sig 
selv og sammenlignet med de andre aktiviteter, den enkelte enhed deltager i (Dubois og 
Gadde 2002:623).   
 
Dubois og Gadde forklarer om byggebranchen, at det er karakteristisk at virksomheder 
og aktører er involveret i flere projekter på en gang (Dubois og Gadde 2002:624). Som 
kritik af forfatterne kan det argumenteres, at også inden for andre brancher indgår 
virksomhederne i flere projekter af gangen og at dette således ikke er særegent for 
byggevirksomheder. Alt andet lige er involveringen i flere projekter stadig 
betydningsfuldt for byggevirksomhedernes ageren, da de skal koordinere projekterne 
samtidig og denne teoretiske pointe skal derfor medtages. 
 
Ifølge forfatterne er en anden og meget centralt karakteristik af projektarbejdsformen i 
byggeriet, at der i hvert projekt indgår flere virksomheder og aktører i en fælles 
produktion. Derved opstår der i det enkelte byggeprojekt et konkret koordineringsbehov 
mellem de deltagende virksomheder. Byggebranchens specialisering i forskellige fag og 
betydningen af tid bevirker at arbejdsopgaverne skal udføres i overensstemmelse med 
hinanden (Dubois og Gadde 2002:624). Den fælles produktion mellem forskellige 
virksomheder fra forskellige fag på de konkrete projekter, giver dermed en høj 
afhængighed mellem de enkelte virksomheder i et projekt.  
Endvidere opstår ofte ændringer i en byggesag. Disse ændringer kan være svære at 
forudse og påvirker alle involverede virksomheder. For at byggesagen kan fortsætte, må 
virksomhederne sammen løse problemerne. Ifølge Dubois og Gadde betyder dette, at 
behovet for tætte koblinger indenfor den enkelte byggesag er udtalte og derfor findes 
mellem virksomhederne i det enkelte projekt (Dubois og Gadde 2002:624p).  
 
Ifølge forfatterne opretholdes disse tætte koblinger ikke, men afbrydes når projektet 
ender. Dette skulle ifølge forfatterne have forbindelse til manglen på gentagende 
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samarbejde i byggeriet:  
 
 "In construction, one and the same team very seldom (and then rather by coincidence than by 
conscious planning) works together in more than one project, and even if some of them meet in 
another project their roles are vis-à-vis one another may have been altered. Hence, the couplings 
between activities undertaken at one site and activities undertaken at other sites are loose. Even 
less tight are the couplings between activities undertaken by different firms beyond the scope of an 
individual construction project." (Dubois og Gadde 2002:625).   
 
Forfatterne er altså af den opfattelse, at virksomhederne indenfor byggeri ikke har 
længerevarende samarbejder med tætte koblinger mellem de enkelte byggeprojekter. Der 
eksisterer permanente koblinger, men disse er udelukkende af løs karakter (Dubois og 
Gadde 2002:626). De permanente løse koblinger baseret på eksistensen af "community of 
practice".22 I stedet forklarer forfatterne, at virksomhederne indenfor byggeri snarere 
baserer deres interaktioner med andre virksomheder på kortsigtede markedsbaserede 
transaktioner. Hvert byggeprojekt opfattes, ifølge forfatterne, derfor som en 
enkeltstående aktivitet uden forbindelse til fortid og fremtid (Dubois og Gadde 2002:629). 
Ligeledes mener forfatterne heller ikke, at virksomhederne tilpasser sig hinanden i 
produktionen på en mere permanent basis. Byggebranchen er, ifølge Dubois og Gadde, 
således ikke karakteriseret af tætte koblinger mellem de enkelte virksomheder udover det 
enkelte byggeprojekt. Dette betyder, at projekter udføres med nyt match af individer og 
dette komplicerer koordineringen.  
 
Således kan der konstateres flere forskelle mellem henholdsvis Grabhers (2002a og 
2002b) og Dubois og Gaddes (2002) udlægning af projektarbejdsformen. Hvor Grabher 
opfatter tillidsbaserede relationer mellem individer som basis for gentagende 
projektsamarbejder og formation af et permanent netværk, ser Dubois og Gadde 
projektsamarbejder som baseret på tætte koblinger mellem virksomheder, der begrænses 
til det enkelte projekt. De identificerede forskelle vil blive inddraget i analysen af brugen 
af netværk i byggeriet.  
Fælles for forfatterne er, at de opfatter projektarbejdsformen som en kompleks 
proces. For at uddybe den komplekse karakter af projektarbejdet i byggeriet, omhandler 
næste underafsnit byggeprojekters kompleksitet og uforudsigelighed.  
                                                     
22 Begrebet ”community of practise” er en teoretisk ide om en form for kollektiv adaption mellem alle byggeriets 
virksomheder. Begrebet der er udviklet af Wegner (2000), omhandler eksistensen fælles viden og rutiner i en 
defineret gruppe som eksempelvis en branche som byggeri. Dubois og Gadde er upræcise i deres forklaring af 
eksistensen af community of practise i byggeriet, og forfatternes forklaring er derfor ikke medtaget i 
redegørelsen. Eksistensen af ”community of practise” er dog heller ikke fokus på specialet, der af 
afgrænsningsmæssige årsager ikke inddrager dette teoretiske begreb i analysen. Hvad der er centralt, er dog 
at community of practise ikke baseres på direkte relationer mellem individer (Dubois og Gadde 2002:626). 
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3.2.3 Projekter og kompleksitet, om planlægning i byggeriet 
Byggeproduktionen er et stort puslespil, der kan være meget vanskelig at få til at gå op. 
Ifølge Dubois og Gadde er byggeproduktion en af de mest komplekse processer, der 
findes (Dubois og Gadde 2002:622). Også Gidado betegner byggeprocessen som 
kompleks, og forklarer at dette hænger sammen med de mange involverede parter og de 
udfordringer omgivelserne stiller (Gidado 1996:215). De mange involverede parter fra 
forskellige fag skal til sammen lave et fælles produkt. Medarbejdere fra et fag er 
afhængige af, at arbejdet udført af en anden faggruppe er afsluttet, før de kan 
påbegynde deres opgaver. Den integrerede produktion mellem forskellige fag betyder 
således at parterne bliver afhængige af hinanden. Ifølge Dubois og Gadde eksisterer der 
derfor et koordineringsbehov i det enkelte projekt mellem forskellige virksomheder og i 
den enkelte virksomhed i forhold til forskellige projekter (Dubois og Gadde 2002:622pp). 
Med afsæt i Dubois og Gaddes arbejde kan det således hævdes, at virksomhedernes 
arbejde i det enkelte projekt, har betydning for udførslen af deres samlede 
projektportefølje. Virksomhederne opererer på disse to niveauer i relation til koordinering 
og kompleksitet. Sammenhængen er fremstillet i nedenstående grafiske oversigtfigur.   
 
Figur 3.3 Byggeprojekter interne sammenhæng og gensidige forbindelser 
 
Egen fremstilling 
 
Figuren viser to byggeprojekter. I hvert projekt finder en intern koordinering mellem 
projektets deltagere sted. Deltagerne skal hver især også koordinerer med andre 
virksomheder, der deltager i de projekter virksomheden ligeledes deltager i.    
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Uforudsigelighed i byggeprocessen 
I byggeri benyttes forskellige materialer og der eksisterer en udtalt form for 
ressourceafhængighed (Dubois og Gadde 2002:622). Dette intensiverer ligeledes 
kompleksiteten og behovet for koordinering. Den enkelte entreprenør eller håndværker 
er afhængig af f.eks. vind og vejr i forhold til om hans specifikke ressourcer kan bringes i 
produktion den enkelte dag. (Dubois og Gadde 2002:624). Dette gør byggeprocessen 
uforudsigelig og usikker.  
Kreiner beskriver ligeledes uforudsigeligheden i byggeri. Kreiner forklarer at 
beslutninger i en byggeproces for den udenforstående, ofte kan forekomme irrationelle, 
selv om de på beslutningstidspunktet blev taget på et meget rationelt grundlag. Kreiners 
pointe er, at uforudsigeligheden i byggeprocessen påvirker og ændrer 
beslutningsgrundlaget hurtigt. En velovervejet beslutning kan derfor hurtig udvikle sig til 
at virke irrationel. En vigtig faktor i denne sammenhæng er tid. Tid er ikke alene vigtig i 
byggeprocessen i forhold til timing af de enkelte fagleds opgaver, men også i forhold til 
at ting ændrer sig over tid (Kreiner 2008:1pp). Dette betyder, som Kreiner udtrykker det 
" at virkeligheden for byggeprojektet ændrer sig dynamisk, for de strækker sig over en betydelig 
tidsperiode" (Kreiner 2008:2). 
 
Samlet set viser teorien, at der for virksomhederne i byggeriet er et stort 
koordineringsbehov. For den enkelte virksomhed omhandler dette dels andre 
virksomheder i forhold til det enkelte projekt, samt for virksomheden selv i forhold til den 
samlede projektportefølje. Planlægning og koordinering kompliceres af byggeprocessens 
uforudsigelighed. Denne teoretiske identifikation af kompleksitet og de to niveauer af 
koordinering vil blive inddraget i analysen af brugen af netværk i byggeriet.    
 
Inden alle trådene fra de forskellige teoretiske antagelser samles i kapitlets 
opsummering, er det relevant at skabe et overblik over de mange relationsbegreber, der 
er blevet præsenteret gennem teorien. Dette vil være fokus for næste afsnit, der også vil 
indeholde en indikation af hvordan relationsbegreberne konkret anvendes i den senere 
analyse.   
3.3 Oversigt over relationsbegreberne 
I den anvendte litteratur benyttes flere begreber til at beskrive forbindelser mellem 
aktører. For at skabe oversigt over begrebernes ligheder og forskelligheder, samt at give 
klarhed over hvilke betegnelser, der benyttes i specialet, er de forskellige begreber 
samlet i oversigtstabellen nedenfor.  
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Tabel 3.2: Oversigt over teoretiske begreber i relation til netværksforbindelser 
Benævnelse Relations Ties, strong/weak Couplings, tight/loose 
Anvendt 
oversættelse 
Relationer 
Relationer, 
stærke/svage 
Koblinger,  
tætte/løse 
Teoretikere 
 
Boggs og Rasanti 2003, 
Grabher 2002 m.fl. 
Granovetter 1973, Smith-
Doerr og Powell 2005 
Dubois og Gadde 
2002 
Analyse 
niveau 
Individer og individer i 
virksomheder 
Forbindelser medlem 
individer 
Koblinger mellem 
virksomheder eller 
aktiviteter. 
Karakter 
Fokus på socioøkonomisk 
struktur og gentagende 
samarbejde f.eks. mellem 
flere projekter.  
 
Relationer mellem 
individer som det bærende 
element. Betydning af tillid 
er central. 
Fokus på karaktern af 
forbindelserne, stærke 
versus svage. Forskellig 
brug af forskellige 
relationer.  
 
Det rette match opfattes 
betydningsfuldt for 
performance. 
Tætte koblinger mellem 
virksomhederne, kun i det 
enkelte byggeprojekt. 
 
Intet samarbejde udover 
det enkelte projekt.  
 
Som det fremgår, inkluderes både teori, der belyser relationer mellem individer og teori, 
der fokuserer på forbindelser mellem virksomheder. For at bevare denne distinktion, vil 
betegnelsen relationer blive anvendt om forbindelser mellem individer, mens betegnelsen 
koblinger vil blive benyttet i relation til forbindelserne mellem virksomheder eller 
aktiviteter. Følgende dette brug af betegnelser, vil det teoretiske synspunkt, som 
eksempelvis fremføres af Ettlinger samt Boggs og Rantisi, om at virksomhedsrelationer 
baseret på individer i de enkelte virksomheder, formuleres som koblinger mellem 
virksomheder baseret på relationer mellem individer. 
Som det fremgår af Tabel 3.2, bliver der i relation til dikotomien over forbindelser i 
et netværk anvendt to forskellige benævnelser for den kvalitative karakter af 
forbindelserne. Som vist benytter Granovetter benævnelsen stærke/svage, men Dubois 
og Gadde benytter benævnelsen løse/tætte. Fokus for dette speciale er ikke at vurdere 
disse dikotomiteoretiske betegnelser i forhold til hinanden, men i stedet at foretage en 
analyse af netværksforbindelser i byggeriet. Hvad der er betydningsfuldt for analysen, er 
den kvalitative forskel mellem forbindelserne. For oversigtbarhedens skyld vil brugen af 
betegnelser for denne forskel begrænses til distraktionen mellem tætte og løse 
forbindelser, hvad end det omhandler relationer mellem individer eller koblinger mellem 
virksomheder.  
3.4 Opsummering teori 
Efter ovenstående teoripræsentation er det muligt at besvare problemformuleringens 
første underspørgsmål: ” Hvilke antagelser om brugen af netværk og dettes betydning 
for virksomheders performance indeholder netværksteorien generelt og specifikt i 
relation til byggeri?” 
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For først at svare på, hvilke generelle antagelser netværksteoriens giver om betydningen 
af netværk for virksomheders performance, er det relevant at sammenfatte følgende:   
I den netværksbaserede tilgang opfattes virksomheder som indlejret i en 
socioøkonomisk struktur. Den enkelte virksomheds konkurrenceevne og performance 
afhænger af dette netværk. I forhold til en god performance er det vigtigt for 
virksomheden, at have et godt match af både tætte og løse koblinger til andre 
virksomheder. Virksomheden er ikke det nederste analyseniveau. Også individer og 
relationer mellem disse antages at have stor betydning for økonomisk performance. En 
årsag til dette er, at den sociale dimension i relationerne tillægges anselig betydning for 
udvekslingen af ressourcer og dermed for økonomisk performance. Kernen i den sociale 
dimension er eksistensen af tillid mellem individer, der opfattes ses determinerende for 
et godt samarbejde. Eksistensen af tillid opfattes med andre ord som afgørende for hvor 
godt netværkets virksomheder klarer sig. Modsat dette synspunkt repræsenterer 
antagelsen af begrænset rationalitet og opportunisme en ”ikke tillidsbaseret” forståelse af 
interaktionen mellem individer. I stedet opfattes usikkerhed som et grundvilkår, der må 
tages højde for på andre måder end fokusering på tillid.    
 
Specifikt i relation til byggevirksomheder betyder eksistensen af projektarbejdsformen, at 
virksomhedernes brug af netværk og dettes betydning for deres performance i høj grad 
skal ses i sammenhæng med denne arbejdsform. I den præsenterede teori er 
identificeret to forskellige antagelser om betydningen af projekter.  
Grabher, der ikke arbejder specifikt med byggeri repræsenterer en tilgang hvor 
individet tillægges betydning for projekters succes. Projektarbejdsformen opfattes her 
som en usikker produktionsform, der indeholder risiko for konflikt mellem 
projektdeltagerne. Projektarbejdsformen foretrækkes, idet den repræsenterer en 
fleksibel måde at allokere ressourcer i forhold til et skiftende marked. For at samarbejdet 
kan blive en succes, er det vigtigt at der er tillid mellem parterne. Projektarbejdsformen 
udmærker sig ved, trods sin afgrænsede karakter i forhold til tid og arbejdsopgaver, at 
udgøre et fundament for etablering af længerevarende relationer og samarbejde mellem 
projektdeltagere.  
Modsat dette repræsenterer Dubois og Gadde, hvis analyser er baseret specifikt på 
virksomheder i byggeriet, en tilgang der ikke ser projektsamarbejdet som gentagende. 
Samarbejdet er begrænset til det enkelte projekt uden forbindelse til fortid og fremtid, og 
det forventes at tage afsæt i virksomheder og ikke individer. Længerevarende relationer 
og netværk opfattes i denne tilgang ikke som betydningsfulde i byggeriet. 
Byggevirksomhedernes performance skal i stedet findes i deres evne til at mestre 
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uforudsigeligheden i det enkelte projekt og koordineringen med skiftende virksomheder i 
deres overordnede projektportefølje.  
 
Hvordan disse teoretiske antagelser stemmer overens med empirien, er fokus for de 
næste kapitler. Inden empiri om samarbejde i byggeriet kan præsenteres, er det dog 
centralt at etablere en grundlæggende forståelse af den branche, specialets respondenter 
og casevirksomheder agerer i. Dette er fokus for det næste kapitel, der vil indeholde en 
undersøgelse af, hvad der karakteriserer den danske byggebranche. Inden fokus rettes 
mod dette, bør dette kapitels indikationer om performance dog være genstand for en 
tilbagevenden til den definition af performancebegrebet, der indledningsvist blev givet i 
dette kapitel.   
 
Definition af begrebet ”performance” i relation til en netværksanalyse 
I forhold til den præsenterede teori, er det relevant at genoverveje den definition af 
performance, der blev præsenteret i starten af dette kapitel. Som nævnt blev 
virksomheders performance her i høj grad defineret ud fra deres evne til at skabe profit 
og indtjening. Dette er stadig en relevant indikator for performance, men i relation til den 
præsenterede teori, kan denne definition synes for ensidig i forhold til en analyse af 
netværks betydning for virksomheders performance.   
 
Teorigennemgangen har vist at analysen af netværks betydning for virksomhedernes 
performance kan ikke foretages ud fra en ren regnskabsmæssig vinkel. Dette hænger 
sammen med, at opgørelse over brug af netværk ud fra økonomiske termer er vanskelig 
at foretage. Teoriens fokusering på sociale aspekter betyder, at det kan være vanskeligt 
at identificere forbindelsen mellem relationers kvalitative betydning og dettes direkte 
betydning for virksomhedens bundlinje. Selv om sammenhængen mellem nogle 
relationer og indtjening måske kan identificeres, er det ikke nødvendigvis tilfældet for 
alle. Endvidere kan den præcise betydning være svær at vurdere. Det er derfor ikke 
validt at basere en analyse på et direkte regnskabsmæssigt grundlag.  
I stedet bør mere kvalitative indikationer af, hvor godt virksomheden imødekommer 
de udfordringer markedet stiller inddrages. Analysen af netværkets betydning for 
virksomhedernes performance, vil derfor baseres på denne type kvalitative indikationer. 
Indikationerne vil også omhandle netværkets betydning for indtjeningen, da dette er 
identificeret som et relevant udtryk for virksomhedernes performance. Indtjeningen 
inddrages således, men ud fra kvalitative vurderinger af netværks betydning og ikke på 
baggrund af regnskabsmæssige indikationer.   
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4. Byggebranchens karakteristika 
Fokus for dette kapitel er at skabe en grundlæggende forståelse af den branche specialet 
omhandler. Kapitlets omhandler således problemformuleringens andet underspørgsmål, 
der lyder:  
 
• "Hvad karakteriserer den danske byggebranche? "  
 
Dette er centralt for at forstå, hvordan byggevirksomheder agerer og hvordan de bruger 
netværk. Til at skabe denne baggrundsforståelse indeholder kapitlet sekundær empiri om 
byggebranchen i forhold til svingende konjunkturer, fag- og virksomhedstyper, udbuds- 
og entrepriseformer samt byggeopgavers prisfastsættelse. Information fra de to 
ekspertinterviews vil også blive inddraget. Et element der ligeledes påvirker 
byggevirksomheder, er byggepolitikken fra Erhvervs- og Byggestyrelsen, derfor gives en 
kort introduktion til hvad denne fokuserer på. 
4.1 Svingende konjunkturer 
 
Byggebranchen er ifølge flere analyser meget konjunkturfølsom. Byggeaktiviteten er 
underlagt store økonomiske udsving (Thomassen 2003:138). Dette betyder, at de 
virksomheder der opererer indenfor branchen oplever store udsving i efterspørgslen efter 
deres arbejde. Dette er ikke anderledes end virksomheder i andre brancher, der også 
oplever udsving i efterspørgslen efter deres ydelser, men ifølge Thomassen er disse 
udsving særligt bratte for byggeriet. Også Bang finder, at der er stor økonomisk 
usikkerhed forbundet med at operere på markedet for byggeri og at dette har 
sammenhæng med de store svingninger i efterspørgslen. Bang pointerer at op- eller 
nedgang i økonomien rammer byggeriet før andre brancher. Ifølge Bang betyder 
byggeriets konjunkturfølsomhed, at branchen ofte har været anvendt som regulator for 
den øvrige økonomiske aktivitet (Bang 2002:14p). Byggeriet har været opfattet som 
relevant til dette, idet branchen i høj grad er et hjemmemarkedserhverv (Runesson 
2000:77). For byggeriets virksomheder betyder alt dette, at det er vanskeligt at 
planlægge og lægge længerevarende strategier, samt at mængden af arbejde svinger 
betragteligt (Møller Bilag 15:1).23 
                                                     
23 Til yderligere at skabe en baggrundsforståelse af branchen er data og forklaringer om byggebranchens 
betydning for nationaløkonomien og dens konjunkturafhængighed vedlagt som bilag (se Bilag 1). Her findes 
statistik for den økonomiske udvikling og efterspørgslen, statistisk over byggevirksomheders antal og den 
beskæftigelsesmæssige fordeling mellem fagene, samt en introduktion til den politiske konjunkturregulering af 
byggeriet.  
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4.2 Byggeriets fag  
Byggeriets aktører kan overordnet opdeles i følgende grupper:  
 
• Bygherren, kunden der bestiller et byggeri.  
 
• Rådgivere, typisk ingeniører og arkitekter, der står for projekteringen af et 
byggeri. Altså design og planlægning af et konkret byggeri. 
 
• De udførende, entreprenører, konstruktører og håndværkere der fysisk opfører 
de konkrete byggeriprojekter (Bønnelykke 2003:2pp).24  
 
Den vertikale værdikæde i byggeprocessen sættes i gang med efterspørgsel fra 
bygherren. Bygherren kan være alt fra den private kunde, der ønsker at få bygget et nyt 
badeværelse, til de professionelle bygherrer, der både tæller private developere af 
typehuse og offentlige bygherrer som regioner og Staten. Alt efter byggeriets type og 
omfang entrerer bygherren enten med en rådgiver eller direkte med, total-, hoved- eller 
fagentreprenør. (Bang Bilag 14:1) 
 
De udførende 
Der indgår mange fag i den udførende del af byggeprocessen. Fagtyperne omhandler 
tømrere, snedkere, murere, vvs- og elinstallatører, malere, struktører, glarmestre, 
ventilationsmestre med flere. Traditionen for de mange fagopdelinger, har rødder i de 
gamle håndværkerlaug (Møller Bilag 15:15). Fagene er nu organiseret i faglige 
organisationer, hvor af de fleste er en del af Dansk Byggeri (Dansk Byggeri 2008 25).  
 
Virksomhederne udfører med deres forskellige fag også forskellige arbejdsopgaver. I et 
typisk byggeprojekt er mange fagtyper involveret. Bare et lille projekt som nyt et køkken 
involverer eksempelvis ofte både tømrer, maler, murer samt vvs og el folk. Arbejdet skal 
foregå i en bestemt rækkefølge, og fagene bliver dermed afhængige af hinandens 
arbejde i forhold til det samlede projekt. Produktionen er med andre ord afhængig af alle 
kædens led (Møller Bilag 15:2). Data over fordelingen af beskæftigede i de forskellige fag 
er tilgængelig i Bilag 1. 
4.3 Udbudsformer: Licitations- og entrepriseformer 
I teoriafsnittet er beskrevet hvordan projektarbejdsformen er dominerende indenfor 
byggeriet. I branchen arbejdes med forskellige måder at få leverandører til 
byggeprojekterne. Priser på større byggeprojekter fastsættes i licitationer og arbejdet 
opdeles i forskellige entrepriseformer. Disse er beskrevet nedenfor. 
                                                     
24 Hertil kommer naturligvis materiale leverandører, men dette er ikke fokus for dette speciale.  
25 (http://www.danskbyggeri.dk) den 6. maj 2008 
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Licitationsformer 
En licitation er en slags budrunde. Indenfor byggeri anvendes forskellige 
licitationsformer:  
 
• Åbne licitationer: Alle virksomheder kan indgive bud, offentlige licitationer skal 
være åbne hvis beløbet overstiger 500.000 kr.26 Opgaven uddeles efter et af to 
kriterier: Den laveste pris eller det økonomisk mest fordelagtige bud. Sidstnævnte 
er en vurdering i forhold til forskellige kriterier som varierer efter den pågældende 
kontrakt, f.eks. kvalitet, pris, byggetid, driftsomkostninger, rentabilitet, teknisk 
værdi, påvirkning af miljøet, arkitektur og funktion (lov nr. 338 af 18. maj 2005 §  
8, Retsinformationen). 
 
• Begrænsede licitationer: Hvis opgavens art kræver særlig teknisk og 
økonomisk formåen, kan udbyderen gennemføre en prækvalifikationsrunde ved at 
indkalde mulige tilbudsgivere ved offentliggørelse af en udbudsannonce i pressen 
eller i elektroniske medier. Alle kan deltage i prækvalifikationsrunden, men kun en 
begrænset mængde og kun de der vurderes som kvalificerede inviteres herefter til 
at afgive bud (lov nr. 338 af 18. maj 2005, § 6 Retsinformationen). 
 
• Lukkede (indbudte) licitationer: En række virksomheder (oftest op til 5) 
indbydes til at indgive et tilbud på en opgave og typisk vælges den billigste. 
Private bygherrer er ikke underlagt de samme regler for udbud som offentlige 
bygherre, og bruger oftest lukkede licitationer med indbudte tilbudsgivere eller 
forhandler direkte med udvalgte mulige leverandører (Bang Bilag 14:2).  
 
Endvidere arbejdes der med:  
• Underhåndsbud: Tilbud der ikke indhentes ved en licitation men direkte fra en 
leverandør. Ved offentlige byggerier under tilbudsloven kan indhentes op til 3 
underhåndstilbud på supplerende opgaver op til en værdi af 500.000 kr. Private 
bygherrer kan frit indhente tilbud fra flere virksomheder, også på byggerier over 
500.000 kr. (lov nr. 338 af 18. maj 2005 § 12, Retsinformationen). 
 
                                                     
26 Projekter over et hvis beløb skal i EU udbud, dvs. udgives på flere sprog og efter strenge form regler. EU 
udbud har ikke vist sig at være fokus for de virksomheder, der indgår i dette speciale. Tærskelværdien for om 
et projekt skal i EU udbud omregnes fra Euro til danske kroner og er ca. 38.000.000 kr. (Europa 
Kommissionen)  
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• Regning: En opgave gives til en virksomhed, der udskriver en faktura på beløbet 
(Jørgensen 1993:19p). 
 
Mindre byggeprojekter vil ikke være genstand for en licitation. Til disse opgave indhentes 
typisk underhåndstilbud fra leverandører fra de relevante fag. Disse tilbud skal ses 
samlet, hvis en fælles pris på et projekt skal gives (Møller Bilag 15:2). Da indsamleren af 
tilbuddene typisk hører flere leverandører, er der dog i praksis tale om en form for lille 
privat licitation. 
 
Entrepriseformer og prisfastsættelse 
Entrepriseformer er måder et byggeprojekt kan fordeles mellem de fag og virksomheder, 
der indgår i projektet. Formerne omfatter: 
  
• Totalløsninger: En entreprenør fungerer som developer eller bygherre, ved at 
udvikle et projekt til en ledig byggegrund og involverer herefter interesserede 
investorer.  
 
• Totalentreprise: En virksomhed vinder i licitation en byggeopgave for en 
bygherre, herunder også projekteringsarbejdet. Underentreprenører antages som 
underleverandører til at løse de fagbestemte opgaver i projekteringen (ingeniør og 
arkitekt) og udførelsen (tømrer, murer, vvs osv.).  
 
• Hovedentreprise: En entreprenørvirksomhed vinder i licitation alle fagbestemte 
opgaver, og kan herefter udbyde dem som delopgaver til underleverandører fra 
de forskellige fag. Når total- og hovedentrepriser indgives, gøres det baseret på 
tilbud fra underleverandører på de enkelte fagdele.  
 
• Fagentreprise: Et udbud kan udbydes i fagentrepriser, dvs. hvert fag for sig 
(Jørgensen 1993:19p). 
 
Prisfastsættelsen  
Prisfastsættelsen indenfor byggeriet er et meget omdiskuteret område. Fokuseringen på 
den billigste pris i forbindelse med offentlige og indbudte licitationer, bevirker at 
entreprenører nogle gange underbyder hinanden for at vinde et projekt. Tendensen er 
beskrevet som "the winner’s curse", altså situationen hvor den entreprenør med det 
laveste eller mest optimistiske, men ofte forkerte bud vinder en given opgave (Bang 
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Bilag 14:1, Thomassen 2004:289). Indforstået i denne opfattelse er, at udbudssystemet 
ikke nødvendigvis afspejler de reelle omkostninger ved et byggeriprojekt (Thomassen 
2004:289). Ifølge en respondent medfører tendensen med at underbyde ved licitationer, 
at entreprenørerne forsøger at få dækket deres reelle omkostninger på anden vis. Dette 
giver udslag i ekstraregninger fra entreprenør til bygherren, baseret på fejl i 
udbudsmaterialet (Respondent 11 Bilag 12:1). Dette resulterer altså i usikkerhed både 
for virksomhederne og kunden.    
 
Endvidere bevirker udbudsformerne, at det altid kun er en af de bydende, der vinder et 
givent projekt, mens at alle tilbudsgiverne bruger tid på tilbuddet. Der er med andre ord 
altid en mængde af bydende, der ikke honoreres for deres arbejde med at udarbejde et 
tilbud.27 Disse omkostninger skal dækkes gennem de opgaver, der vindes. Med andre 
ord, er der for de bydende altid en usikkerhed forbundet med at afgive tilbud, i forhold til 
den reelle indtjening.  
Ved licitationer er konkurrencen mellem de bydende nogle gange begrænset. 
Eksempelvis er benævnelsen "mestergris" en populærbetegnelsen for, at dem som vil 
byde på udførelsen af det pågældende arbejde sætter sig sammen og finder ud af hvem 
der skal vinde licitationen, med andre ord en ulovlig konkurrencebegrænsende aftale 
(Retssal). Fænomenet er en del af de negative historier om samarbejde i byggeriet.  
4.4 Byggeriets virksomhedstyper 
Udover forskellige fag og entrepriseformer, er der i byggeriet også forskellige 
virksomhedsstørrelser. Ved at samle disse tre sekundære empiriske indikationer og 
sammenholde dem med indikationer fra de primære interviews, er det muligt at definere 
nogle overordnede virksomhedstyper og deres forretningsmodel.28  
 
                                                     
27 Før i tiden var det almindeligt at betale tilbudsgiverne i de lukkede licitationer et mindre udregningsvederlag 
for udregning af tilbuddet. Denne praksis er man dog gået bort fra (Respondent 8 Bilag 9). Endvidere er det 
centralt at bemærke den nævnte praksis med tilbud kendes fra andre brancher. Som eksempel kan nævnes 
konsulentverdenen. Ligeledes belønnes en aktiv salgs- eller service aktivitet heller ikke altid i andre brancher. 
Det er almindeligt at handlende søger råd i en butik uden at købe varen der. Tendens med at arbejde ikke 
direkte aflønnes er således ikke særegent for byggeriet, men er alt andet lige betydningsfuldt for brancheens 
virksomheder.  
28 Forretningsmodel er et teoretisk begreb, oversat fra det engelske ”Business models” der er udviklet af 
Margretta (2002). Begrebet anvendes som om den model hvorved en virksomheds økonomiske overskud 
skabes. Dette kan være en evne eller service, der skaber mere værdi end de omkostninger, der er forbundet 
med aktiviteten. I denne gennemgang bruges begrebet ikke teoretisk til at identificere virksomhedstyperne, 
men som en baggrund på hvilken empirien kan sammenfattes til overordnet at definere nogle 
virksomhedstyper.  
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Virksomhedernes størrelser 
Byggeriets virksomheder er præget af meget forskellige størrelser (Se Bilag 1) dog som 
nævnt med en klar overvægt af små virksomheder og mellemstore virksomheder. 
Således har langt de fleste virksomhed under 100 ansatte.  
I relation til størrelse er det centralt at bemærke, at en lille håndværksvirksomhed 
med under 10 ansatte, har en markant anden karakter end en større 
entreprenørvirksomhed med 90 ansatte. Dette har betydning for, hvilke opgavetyper de 
har mulighed for at påtage sig. Den mest umiddelbare karakteristik af virksomheder er 
derfor deres størrelse. De identificerede virksomhedstyper er fremstillet nedenfor:  
 
• Små håndværksvirksomheder: Helt små virksomheder med få og op til 19 
ansatte. Pga. de relativt få ansatte, er denne type er afhængig af, at komme til 
at lave opgaverne når der er mandskab til det. Der arbejdes fortrinsvist indenfor 
renoverings- og vedligeholdelsesopgaver, som eneleverandør af en fagspecifik 
opgave eller som underleverandør til projekter med flere fag involveret. Der er 
en stor grad af private kunder i projektporteføljen, der skal have lavet mindre 
opgaver. Vigtig er også arbejdsopgaver for supplerende håndværksfag. Fungerer 
ofte som fast leverandører af vedligeholdelse for specifikke offentlige eller 
private ejendomme. Nybyggeri i større omfang er begrænset. Der bydes ikke på 
totalentrepriser, men arbejdes primært med tilbudsgivning og som leverandør af 
fagentreprise eller mindre hovedentrepriser, sidstnævnte med andre fag som 
underleverandører. Opgaverne er ofte baseret på et fag, en tømrermester har 
eksempelvis typisk kun tømrerlærlinge samt svende ansat og udfører kun 
tømrerarbejde. Typisk er der ingen ansatte i supportfunktioner, højst en 
kontordame, måske en medhjælpende hustru. Ej heller ansatte med anden en 
håndværksmæssig baggrund. Tilbud udregnes af mesteren. Populært kaldes 
disse virksomheder "arme og ben firmaer" (respondent 8 Bilag 9, respondent 7 
Bilag 8, respondent 5 Bilag 6). 
 
Forretningsmodel: Mindre opgaver udføres direkte for slutaftageren eller som 
underleverandør til supplerende fag, mindre opgaver udføres for fortrinsvis 
private kunder. Lav grad af professionalisering af supportfunktioner.  
 
• Fagentreprenører og mindre hovedentreprenører: Håndværksvirksomheder 
med over 19 ansatte. Denne type er typisk fokuseret på et fag, udfører måske 
delydelser indenfor supplerende håndværksfag. Virksomhedstypen har en højere 
grad af erhvervskunder end de helt små virksomheder og servicerer både private 
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og virksomheder, med vægt på sidste del. Virksomhedstypen udfører og giver 
bud på fagentrepriser på større renoveringsopgaver eller mindre nybyggerier. En 
central opgavetype er også hovedentrepriser. Virksomhedstypen deltager i 
nogen grad i udbud. En virksomhed af denne type fungerer også typisk som 
længerevarende leverandør af vedligeholdelsesydelser på større ejendomme for 
private eller offentlige ejere. Virksomhedstypen har primært medarbejdere med 
håndværks- og konstruktørmæssig baggrund. Virksomheden har typisk en 
professionel supportfunktion i form af regnskabsmedarbejdere og måske tilbuds-
regnere (respondent 4 Bilag 5, respondent 5 Bilag 6, respondent 3 Bilag 4). 
 
Forretningsmodel: Mindre og større opgaver, fungerer som underleverandører 
på fagentrepriser og som koordinerende hovedentreprenør. Deltager i noget 
omfang i udbudsrunder, primært indbudte. Typisk professionaliseret 
supportfunktion.  
 
• Hoved- og totalentreprenører: Mellemstore entreprenørvirksomheder, typisk 
over 100 ansatte. Fortrinsvis professionelle kunder og større nybyggeri og 
renoveringsopgaver. Medarbejdere har håndværksbaggrund, er konstruktører, 
ingeniører og økonomiuddannede. Virksomhedstypen byder både på hoved- og 
totalentrepriser. Der er stor afhængighed af at vinde disse udbud. Opgaverne er 
typisk af en størrelsesorden, der er underlagt udbudsloven. En vigtig ressource 
bliver dermed også at have underleverandører til disse tilbud. Virksomhedstypen 
har en professionel supportfunktion, med administration og måske en juridisk- 
og tilbudsafdeling (respondent 1 Bilag 2, respondent 10 Bilag 11, respondent 2 
Bilag 3). 
 
Forretningsmodel: Ledende og koordinerende rolle, afhængighed af udbud. 
Professionel supportfunktion.  
 
• Arkitekter: Denne type er ikke en del af den udførende fase, men derimod en 
del af den projekterende (planlæggende) fase af byggeprocessen. Virksomheds-
typen har dog et tæt samarbejde med entreprenører og håndværkere under den 
udførende fase. Arkitekter designer et byggeprojekts udformning og kan også 
fungere som bygherres rådgiver. Arkitekter kan arbejde direkte for en bygherre, 
der kan være private eller professionelle, eller offentlige. Arbejdet baseres på 
tilbud og licitationer eller arkitekten kan vinde opgaver i arkitektkonkurrencer. 
 - 52 - 
Der er stor forskel på store arkitektvirksomheder og små selvstændige 
tegnestuer (respondent 12-14 Bilag 13). 29  
 
Forretningsmodel: Ledende og koordinerende rolle, kan være afhængighed af 
udbud eller konkurrencer. Professionel supportfunktion.  
  
4.5 Byggepolitisk fokus på formelt samarbejde i 
byggeriet  
Til at karakterisere byggebranchen er det relevant at inddrage det byggepolitiske fokus 
hos Erhvervs- og Byggestyrelsen. Byggepolitikken har siden slutningen af 1990’erne 
fokuseret på at intensivere formaliseret samarbejde mellem byggevirksomheder.30    
Samarbejde mellem byggevirksomheder, eller navnlig kritikken om mangel på 
samme er et punkt, der har fået meget opmærksomhed i erhvervspolitisk sammenhæng 
de sidste ti år. Fra politisk side er der lagt op til samarbejdet mellem byggeriets parter 
bør intensiveres. Idealet er mere længerevarende samarbejde og forventningen er, at 
byggeprocessen vil forløbe mere effektivt pga. den opnåde gentagelseseffekt (Erhvervs 
og Byggestyrelsen 2006b:17). Fokus i denne forbindelse har været koncentreret om 
formelle samarbejdsformer som partnering og konsortiedannelser.31 Samarbejdsformerne 
er formaliserede idet de baseres på kontrakter og betegnes som bevidst strategiske.  
Konsortier er en kontrakt baseret organisationsform (Erhvervs- og Byggestyrelsen 
2006:14), hvor en række virksomheder over en given tidsperiode alle binder sig til at 
løse eksempelvis en større rammeaftale.  
Partnering betegner en arbejdsform, hvor alle byggeriets parter fra bygherre, over 
rådgiver til de udførende sammen udfører et projekt og undervejs forhandler sig frem til 
de bedste løsninger (Erhvervs- og Byggestyrelsen 2006a:5). Partnering ses som 
alternativ til de mere traditionelle udbudsformer, der er beskrevet ovenfor. I 
partneringsprojekter inddrages entreprenøren typisk tidligt i et byggeris indledende fase. 
I de formelle samarbejder udgøres incitamentet primært af en fælles deling af 
overskuddet (Erhvervs og Byggestyrelsen 2006a:9). Gennemføres flere projekter mellem 
de involverede betegnes samarbejdet som strategisk partnering.  
                                                     
29 I dette speciale er kun en mellemstor arkitektvirksomhed inkluderet, denne virksomhedstype er derfor meget 
baseret på denne ene virksomhed. 
30 Se Bilag 1 for information om det byggepolitiske fokus gennem tiden. En del af det byggepolitiske fokus er 
også digitalisering af kommunikationen mellem projektdeltagere, kendt som det Digitale Byggeri (Larsen og 
Larsen 2007:222). Dette er dog ikke fokus for denne gennemgang.  
31 Samarbejde mellem byggevirksomheder kan ifølge Storgaard og Storgaard (2006) også være uformelle. Det 
der udelukkende fokuseres på i vejledninger og policy tiltag fra Erhvervs- og Byggestyrelsen er formelle 
samarbejdsformer som partnering og permanente konsortiedannelser (Erhvervs og Byggestyrelsen 2006a og 
2006b).   
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Partnering er ifølge Erhvervs og Byggestyrelsen "øget markant" indenfor dansk 
byggeri (Erhvervs- og Byggestyrelsen 2006a:5) og er gennemført ved at statslige 
bygherrer ved hvert byggeri skal foretage en vurdering af om projektet skal gennemføres 
som partnering (Erhvervs og Byggestyrelsen 2006a:11). 
 
Fordelene ved partnering  
De fordele, der fremføres i relation til det formaliserede samarbejde, inkluderer bedre 
kommunikation mellem partnerne med et forbedret byggeprojekt til følge i relation til pris 
og kvalitet.  Således baseres et partneringsprojekt ifølge Erhvervs- og Byggestyrelsen på 
"dialog, tillid og åbenhed" (Erhvervs og Byggestyrelsen 2006a:9). Ligeledes er 
antagelsen i "Vision 2020. Byggeri med mening" fra Erhvervs og Byggestyrelsen, at der 
kan opnås besparelser i byggeriet, hvis der indkøbes hos formaliserede konsortier, der 
integrerer et antal af produktionskædens funktioner. Argumentet fra Erhvervs og 
Byggestyrelsen lyder: "det stærke samarbejde internt i de strategiske netværk giver byggeri af 
høj kvalitet og den hårde konkurrence om opgaverne mellem de bydende strategiske netværk giver 
en god pris." (Erhvervs og Byggestyrelsen 2006b:17p).  
 
Ifølge Chung et al (2003) er samarbejdsformer som partnering i sin essens et spørgsmål 
om at forene forskellige parters målsætninger og udvikle tillid mellem partnerne. Fokus 
lægges på relationerne mellem byggeriets parter og forventningen er et effektivt byggeri 
(Chung et al 2003:333p).  
Ifølge Erhvervs- og Byggestyrelsen bør parterne i en partneringsag mødes for at 
sikre at den forventede tillid etableres mellem partnerne. I en vejledning omkring 
partnering skriver Erhvervs- og Byggestyrelsen følgende: "Afholdelse af workshops er et 
væsentligt element i den samlede proces med at opbygge det tillidsfulde samarbejde, 
som er nødvendigt for, at en byggesag i partnering bliver en succes." (Erhvervs- og 
Byggestyrelsen 2006a:43). 
 
For kort at opsummere søges formaliserede samarbejder intensiveret fra politiske side. 
De fordele der associeres med de formelle samarbejdsformer, omfatter bedre 
kommunikation pga. tillid og åbenhed mellem de involverede parter. Forventningen er et 
bedre pris og kvalitetsmæssigt resultat. Dette erhvervspolitiske fokus vil blive inddraget i 
specialets diskussion.   
4.6 Opsummering 
Efter denne gennemgang er det muligt at besvare problemformuleringens andet 
underspørgsmål: "Hvad karakteriserer den danske byggebranche?". Med baggrund i 
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kapitel kan det opsummeres, at den danske byggebranche er karakteriseret ved 
følgende:  
 
• De skiftende konjunkturer og svingninger i byggeaktiviteten har en stor 
afsmittende effekt på virksomhederne, der oplever store svingninger i mængden 
af arbejde. 
• Entreprise og udbudsformer betyder, at virksomheder fra forskellige fag indgår i 
fælles tilbud.   
• I byggeprocessen indgår mange fagtyper. I projekteringsfasen er arkitekten 
central, mens entreprenøren og de mange håndværksfunktioner er helt 
dominerende i den udførende fase.  
• Med udgangspunkt i empirien er fire virksomhedstyper identificeret; små 
håndværks-virksomheder, fag- og mindre hovedentreprenører, hoved- og 
totalentreprenører samt arkitekter. 
• Fokus i den statslige byggepolitik er formelt samarbejde som partering. Dette 
forbindes med forbedrede kvalitative og prismæssig resultater.  
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5. Primær empiri: Eksistensen af netværk i 
byggeriet  
Dette kapitel omhandler specialets primære empiri og er koncentreret om 
problemformuleringens tredje underspørgsmål, der lyder:  
 
• " Hvilket samarbejde kan empirisk konstateres mellem byggevirksomheder og 
hvilken sammenhæng har dette samarbejde med byggebranchens karakteristika?” 
  
Besvarelsen og dermed kapitlet er opdelt i to overordnede afsnit, der hver omhandler en 
del af underspørgsmålet. De to dele omhandler henholdsvis hvilket samarbejde, der kan 
konstateres i byggeriet og hvilken sammenhæng samarbejdet har med branchens 
karakteristika. Underspørgsmålet besvares med brug af specialets primære empiri; de 
afholdte interviews og minisurvey. Ligeledes er de to ekspertinterviews inddraget. For 
afslutningsvist, at belyse om byggeriets karakteristika medfører en forskellig betydningen 
af tætte og løse relationer, er også empiri i relation til denne teoretiske dikotomi 
inddraget. Dette afsluttende fokus udgør dermed et supplerende afsnit i kapitlet.   
5.1 Empirisk konstatering af samarbejde i byggeriet 
Dette afsnit omhandler første del af underspørgsmålet og er struktureret i forhold til 
resultaterne fra henholdsvis interviews og minisurvey.  
5.1.1 Resultater fra interviews 
Helt overordnet var det empirisk muligt at konstatere at omfangsrigt vedvarende 
samarbejde eksisterer og udøves af alle specialets respondenter. Således tilkendegav alle 
tolv respondenter ved de udførte interviews, at de har relationer til individer i andre 
virksomheder, som de arbejder sammen med på permanent basis. Ofte er disse 
relationer årelange og begrænset til et lavt antal samarbejdspartnere. En respondent 
forklarede om tidshorisonten på samarbejdet: "Jeg vil sige hovedparten af dem vi har 
samarbejdet med i dag, det er firmaer vi har kendt i, i alt fald.(...)15 år." (respondent 
4:Bilag 5:3). Respondenterne prioriterer således relationer de kender. En respondent der 
arbejder som byggeleder udtaler:  
 
"Vi kan sagtens have vundet den her sag med en pris fra et eller andet murerfirma, som jeg ikke 
bryder mig om, eller som jeg ikke kender. Men jeg har selvfølgelig en pris fra dem. Så sender jeg 
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tingene ud til de murere som jeg plejer at bruge. Og hvis de kan lave det til en lige så god pris som 
dem der, så bruger jeg dem jeg kender." (respondent 2 Bilag 3:3).  
 
Efterfølgende bliver samme respondent spurgt om denne gruppe af kendte murere 
omfatter en stor gruppe. Respondenten svarer, at der er tale om fem faste 
virksomheder, han vælger imellem (respondent 2 Bilag 3:3).  
Generelt bliver det af respondenterne anset som vigtigt ikke at blive for afhængig af 
en anden virksomhed, og respondenterne har derfor mere end en samarbejdspartner i 
hvert fag (respondent 3 Bilag 4:1, respondent 7 Bilag 8:3, respondent 8 Bilag 9:1, 
respondent 5 Bilag 6:1, respondent 1 Bilag 2:12).  Eksempler på relationer findes mellem 
individer fra supplerende håndværksfag som murere og tømrer, mellem hoved- og 
fagentreprenører og mellem arkitekter og entreprenører. Samarbejdet er således til stede 
i relation til alle af de fire identificerede virksomhedstyper:  
 
• Små håndværksvirksomheder, samt fag- og mindre hovedentreprenører 
trækker typisk på 2-5 faste samarbejdspartnere i de andre faggrupper. 
Samarbejdet er konstateret mellem murere, elektrikere, vvs'er og tømrere 
(respondent 6 Bilag 7:1, respondent 5 Bilag 6:1, respondent 4 Bilag 5:4, 
respondent 8 Bilag 9:1). 
 
• Byggeledere og projektchefer hos hoved- og totalentreprenører forklarede at 
de benytter 2-5 faste samarbejdspartnere fra hvert fag. Kollegaer i den samme 
virksomhed har ofte forskellige vedvarende samarbejdspartnere (respondent 1 
Bilag 2:13, respondent 9 Bilag 10:1, respondent 11 Bilag 11:1, respondent 2 Bilag 
3:3). 
 
• Arkitekter forklarede at de gentagende arbejder sammen med de samme 
bygherrer, entreprenører og håndværkere (respondent 12-14 Bilag 13:2).  
 
Dette resultat er efterfølgende blevet bekræftet ved de to ekspertinterviews. 
Specialkonsulent fra Dansk Byggeri, Jonas Møller bekræfter billedet og pointerer at 
uformelt samarbejde, efter hans vurdering, er meget udbredt blandt byggevirksomheder 
(Møller Bilag 15:1pp). I relation til bygherrens gentagne brug af de samme leverandører, 
bekræfter direktør for Danmarks Bygherreforening Henrik Bang, eksistensen af disse 
netværk også mellem rådgivere, entreprenører og især private bygherrer (Bang Bilag 
14:1p). Det er således helt tydeligt at længerevarende samarbejde kan konstateres 
empirisk.  
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Prioritering af uformelle samarbejder 
Det er vigtigt at fastslå, at det der fremhæves som betydningsfuldt af respondenterne er 
uformelt samarbejde og uformelle relationer. Ingen af respondenterne nævner 
formaliseret samarbejde, som beskrevet af Erhvervs- og Byggestyrelsen, som centralt for 
deres projektportefølje. Nogle virksomheder har dog indgået i partneringsprojekter. 
Deltagelsen i disse projekter har dog været initieret af eksisterende uformelle 
samarbejdspartnere, der stod overfor at skulle gennemføre et projekt som partering og 
derfor ønskede at den kendte samarbejdspartner ville deltage (respondent 3 Bilag 2:1 
respondent 4 Bilag 5:5). De uformelle relationer har således initieret deltagelse i de 
formelle samarbejdsprojekter. Det er således de uformelle samarbejder, der er absolut 
mest betydningsfulde. Flere respondenter tilkendegiver tilmed, at de ikke ønsker at 
deltage i permanente formelle samarbejder som konsortier (respondent 8 Bilag 9:1, 
respondent 6 Bilag 7:1, respondent 5 Bilag 6:2). En forklaring er, ifølge flere 
respondenter, at der i et formelt samarbejde skal investeres en større mængde 
ressourcer og dermed er en større risiko. Endvidere peges der på, at 
partneringsprojekter kan opleves direkte negativt, i det de beskrevne fordele omkring 
samarbejde, tillid og bedre kommunikation aldrig indtræder (respondent 3 Bilag 4:1 
respondent 9 Bilag 10:2, respondent 4 Bilag 5:4p). 
 
Ved ekspertinterviewet bekræfter specialkonsulent Jonas Møller betydningen af det 
uformelle netværk som det mest betydningsfulde og forklarer følgende:  
 
"jeg brugte netop udtrykket uformelle, og det vil sige, der har man netop ikke kontrakter på det, 
hvis det er folk man kender (…) man stoler på hinanden, fordi hvis man bare en gang opdager, at 
den anden så at sige prøver at snyde en, så drager man konklusionen og siger så vil man ikke 
arbejde sammen med den mere" (Møller Bilag 15:2).  
 
Det er således muligt at fremføre at både formelle og uformelle samarbejder er 
identificeret, men at det er udelukkende de uformelle samarbejder, der samlet set 
vurderes som betydningsfulde af respondenterne. 
 
Som en detalje skal det nævnes, at relationers betydning ikke er et nyt fænomen i 
byggeriet.  Ifølge både flere af specialets respondenter og eksperter har fagenes opdeling 
og integrerede produktionsform altid betydet, at langvarige uformelle relationer har 
styret produktionen (Møller Bilag 15:8, respondent 8 Bilag 9:2, respondent 5 Bilag 6:2). 
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Individer og virksomheder 
De fleste respondenter peger på, at samarbejdet primært baseres på individer 
(respondent 1 Bilag 2:13, respondent 2 Bilag 3:12, respondent 4 Bilag 5:7, respondent 5 
Bilag 6:1, respondent 7 bilag 8:1, respondent 8 Bilag 9:2, respondent 9 Bilag 10:1, 
respondent 10 Bilag 11:1). Mens andre respondenter peger på at længerevarende 
samarbejder også eksisterer mellem deres virksomhed og andre virksomheder. 
Eksempler er et fast team af virksomheder, der byder på opgaver sammen (respondent 6 
Bilag 7:1) og årelange samarbejder mellem supplerende håndværksfag, der skiftes til at 
være underleverandører til hinanden (respondent 4 Bilag 5:1, respondent 3 Bilag 2:4, 
respondent 5 Bilag 6:1). Nogle respondenter forklarer at disse koblinger mellem 
virksomheder er meget individbaserede (respondent 4 Bilag 5:7, respondent 9 Bilag 
10:1, respondent 6 Bilag 7:1, respondent 8 Bilag 9:1, respondent 11 Bilag 13:5). En 
anden respondent påpeger at virksomhedskoblingerne har rod i virksomhedens navn, og 
er baseret på årelange relationer, så det snarere er det eksisterende samarbejde mellem 
virksomhederne, der fører forskellige individer sammen (respondent 3 Bilag 2:2). En 
tredje respondent forklarer at relationer mellem to individer i forskellige virksomheder 
potentielt kan overføres til kollegaer i virksomhederne, og at han personligt trækker på 
kollegaers relationer såvel som egne (respondent 2 Bilag 3:2).  
Endelig forklarer nogle respondenter, der arbejder i større virksomheder, at man 
ofte tager relationer med når man skifter job. Relationerne er på sin vis vigtigere end 
selve ansættelsen (respondent 9 Bilag 10:1, respondent 1 Bilag 2:21). De empiriske 
resultater indikerer således, at både individbaserede relationer såvel som 
virksomhedsbaserede koblinger er betydningsfulde for virksomhederne.  
 
5.1.2 Resultater fra minisurvey 
For at give en indikation af omfanget og betydningen af kendte relationer, blev 
respondenterne bedt om at vurdere hvor stor en del af deres omsætning, der er baseret 
på relationer eller kunder de kender i forvejen. Dette er interessant, da ingen tidligere 
analyser har forsøgt at vurdere den konkrete betydning for virksomhederne af de 
uformelle samarbejder. I denne sammenhæng er det vigtigt at gøre klart at ”kendte 
relationer og kunder” blev defineret som kendte kunder (private eller professionelle 
bygherrer), eller andre individer eller virksomheder som respondenten har et 
længerevarende forhold til. Der skulle med andre ord være tale om relationer som 
respondenten kender bedre end blot en helt perifer kontakt. Disse relationer omfatter 
således flere end kun de tætte samarbejdspartnere.  
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Resultatet var markant og meget sigende om betydningen af uformelle relationer. 
Ingen respondenter pegede på at mindre end 70 % af deres omsætning stammer fra 
kendte relationer. Resultaterne er præsenteret i Tabel 5.1 nedenfor:    
 
Tabel 5.1 Procentvis andel af omsætning fra kendte relationer  
Procent 60 % 65 % 70 % 75 % 80 % 85 % 90 % 95 % 100 % 
Nuværende 
0 0 2 1 6 1 4 0 0 
Fremtidig 
Antal 
respon-
denter 
0 0 2 1 8 1 2 0 0 
 
Som det fremgår af tabellen peger alle respondenterne på at mellem 70 og 90 % af 
omsætningen stammer fra sådanne kendte relationer. Hovedparten af respondenterne 
peger på at 80 % af deres omsætning baseres på disse kendte relationer. Forventningen 
om den fremtidige omsætning er stort set det den samme. Dette er et højt tal, og 
således ikke kun bemærkelsesværdigt idet resultatet er det første af sin art i indikationen 
af uformelle relationers betydning, men også idet resultatet angiver at relationerne er 
uhyre betydningsfulde for respondenterne. Denne empiriske indikation repræsenterer et 
af specialets vigtigste empiriske resultater.  
 
Opsummering 
Der er konstateret et udbredt brug af uformelt samarbejde hos alle fjorten respondenter. 
Samarbejde er konstateret med udgangspunkt i både individer og virksomheder. Kendte 
relationer er meget afgørende for virksomhedernes omsætning, da ca. 80 % af 
omsætningen baseres på disse relationer.   
5.2 Byggebranchens karakteristika og brugen af netværk   
Dette afsnit omhandler anden del af underspørgsmålet, nemlig hvilken sammenhæng 
brugen af netværk har med byggebranchens karakteristika. Til at svare på dette 
spørgsmål er det nødvendigt indledningsvist at sammenfatte hvad byggeprocessens 
karakteristika i gennem rapporten har vist sig at omfatte. Dette inkluderer overordnet to 
elementer:  
 
• For det første, de empiriske resultater fra Kapitel 4 om byggebranchens 
karakteristika. Disse omhandler overordnet effekten af de skiftende konjunkturer, 
de brugte entreprise- og udbudsformer samt konstateringen af, at der i byggeriets 
produktion indgår mange fag 
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• For det andet, udbredelsen af projektarbejdsformen, der i teorikapitlet blev 
identificeret som den primære produktionsform i byggeriet. 
 
Disse elementer er anvendt til at strukturere præsentationen af empirien og fungerer 
som overskrift for hvert underafsnit. Kapitlet omhandler indledningsvist byggebranchens 
karakteristika og dernæst betydning af projektarbejdsformen.  
5.2.1 Entreprise- og udbudsformer samt konjunkturer 
En central del af byggebranchens karakteristika er som konstateret i Kapitel 4 brugen af 
tilbud og kombinationen af hoved- og fagentrepriser i et marked, der er påvirket af 
meget svingende mængder af arbejde. Dette afsnit er allokeret til at præsentere de 
empiriske resultater omkring betydningen af dette for virksomhedernes brug af netværk.  
 
Entrepriseformer 
Som konstateret i Kapitel 4, betyder entreprisesystemet at virksomheder ofte skal give 
tilbud på arbejde, der også inkluderer priser fra virksomheder fra andre fag. Dette har 
ifølge flere respondenter direkte betydning for, hvem de indhenter tilbud fra, når de 
byder på en hovedentreprise. Respondenterne forklarer, at deres tilbud bevidst baseres 
på indhentede priser fra en fast gruppe af fagentreprenører, som de ved er kompetente 
til at løse opgaven (respondent 3 Bilag 4:5, respondent 1 Bilag 2:12, respondent 4 Bilag 
5:3, respondent 6 Bilag 7:1). Ofte kommunikeres det også til fagentreprenøren, hvis en 
opgave er af særlig vigtig eller strategisk art. Opgaven kan nemt tabes i en licitation hvis 
bare en af underleverandørerne er for dyre i forhold til de andre indgivne tilbud. 
Det er derfor helt centralt for virksomhederne, at have underleverandører, der som 
udgangspunkt angiver priser virksomheden stoler på. Derfor bliver de kendte relationer, 
ifølge respondenterne, vigtige fordi de føler at de kan stole på disses priser. 
Respondenterne påpeger dog at priserne fra underleverandører af håndværksydelser skal 
tjekkes regelmæssigt. Dette sker ved at indhente alternative bud ind. Det fremhæves at 
man altid skal have mere end kun en leverandør fra hvert fag (respondent 3 Bilag 4:1, 
respondent 1 Bilag 2:14, respondent 6 Bilag 7:1, respondent 10 Bilag 11:1). Således 
bevirker entrepriseformerne, at respondenterne prioriterer de aktører, de har arbejdet 
sammen med flere gange. Samtidig betyder entrepriseformerne at virksomhedernes 
konkurrenceevne indledningsvist afhænger af hinanden i forhold til pris og muligheden 
for at vinde opgaver. 
 
Udbudsformer 
Flere af respondenterne giver udtryk for, at de primært deltager i indbudte og ikke 
offentlige licitationer. Dette skyldes, at prisfastsættelsen i de offentlige licitationer ofte er 
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for hård. Respondenternes forklaring på dette er, at der i de offentlige licitationer ofte 
kommer en og underbyder prisen markant. Dermed vindes licitationen til en pris der ikke 
er realistisk (respondent 3 Bilag 4:5, respondent 1 Bilag 2:11). Eksistensen af 
fænomenet winner's curse er således, ifølge flere respondenter, tydeligt identificerbart i 
relation til offentlige licitationer. Ifølge flere respondenter, er det derfor mere attraktivt 
at arbejde i private og indbudte licitationer. Udbudsreglerne betyder som nævnt, at 
private bygherrer i indbudte licitationer eller ved direkte ren forhandling, selv kan vælge 
hvem de vil indbyde og hvem de vælger til at udføre arbejdet. Dette valg baseres, ifølge 
direktør for Bygherreforeningen Henrik Bang, ofte på hvem bygherren har gode 
erfaringer med. Tidligere gennemførte projekter kan i denne forbindelse være helt 
afgørende (Bang Bilag 14: 1). Således kan det argumenteres, at relationer bliver vigtige 
for aktørerne i relation til disse lukkede licitationer. Licitationsformen i byggeriet har 
således også en betydning for brugen af netværk.  
 
Konjunkturer  
Den økonomiske udvikling og de svingende konjunkturer bevirker, som beskrevet i 
Kapitel 4, at efterspørgslen indenfor byggeri skifter hurtigt og kraftigt. Dette har, ifølge 
flere respondenter, indflydelse på betydningen af samarbejdsrelationer. Flere 
respondenter peger på, at relationerne er særligt vigtige i tider med højkonjunktur, 
simpelthen for at få arbejdet udført. En respondent udtrykker det således:  
 
"Altså, i den situation som har været her de sidste 2 til 3 år, har det jo været uhyre vigtigt at have 
dit netværk. Uhyre vigtigt (…) Jeg har da kollegaer, der ikke kunne få lavet deres betonarbejde, de 
havde ikke nogle vel. Og mit netværk var så at jeg kendte nogle, så fik vi etableret det" 
(respondent 1 Bilag 2: 15).  
 
Tendensen nævnes af flere respondenter (respondent 8 Bilag 9:2, respondent 6 Bilag 7:7) 
og specialkonsulent Jonas Møller (Bilag 15:8). I sådanne situationer peger flere 
respondenter på, at det er en bevidst strategi at prioritere faste samarbejdspartnere. 
Samtidig forventer de at samarbejdspartnerne også afser tid til dem (respondent 4 Bilag 
5:1, respondent 3 Bilag 4: 11, respondent 7 Bilag 8:6, respondent 7 Bilag 6:1).  
Omvendt forklarer en respondent, at disse samarbejdspartnere også kan ringe til 
hinanden, hvis de står med et hul i kalenderen. I tider med lavkonjunktur bliver 
konkurrencen intensiveret og alle fokuserer på lavere priser, men hvis muligt tilgodeses 
kendte relationer (respondent 1 Bilag 2:15). Der er med andre ord, en tendens til at se 
relationer som kilder til fremtidige arbejdsopgaver og dermed en måde at imødegå den 
økonomiske usikkerhed på. En respondent udtrykker sammenhængen på denne måde: 
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"Jeg ved jo, at hvis jeg opfører mig ordentligt overfor xx (et tæt samarbejdende firma red.), 
jamen så kommer de også løbende med nogle opgaver til mig, det ved jeg. Det tænker man på, 
når man laver budgetterne; åh xx (samarbejdspartneren red.) de kommer nok med opgaver for 
tre eller fem millioner. Det er inde i mit budget. Hvis jeg hele tiden skulle ud og lave ren kanvas, 
hvor du skulle ud og sælge dig selv og skaffe opgaver, det er sværere”. (respondent 4 Bilag 
5:12).  
 
Denne sammenhæng bekræftes af andre respondenter (respondent 13 Bilag 13:11, 
respondent 3 Bilag 4:11, respondent 8 Bilag 9:1, respondent 5 Bilag 6:1, respondent 9 
Bilag 10:1). Selv om det pointeres, at denne opgavetilgang ikke skal tages for givet, er 
der alligevel en forhåbning og også tro på at dette vil være tilfældet. Forventningen om 
dette gentagende samarbejde opleves som en vis sikkerhed i opgavetilgangen og dermed 
indtjeningen. Det er således muligt at konstatere, at de svingende konjunkturer har 
betydning for, at virksomhederne prioriterer kendte samarbejdspartnere. Denne 
prioritering kan medvirke til at imødekomme udfordringen med den skiftende mængde af 
arbejde.  
 
Opsummering 
Samlet set kan det konstateres, at byggeriets entreprise- og udbudsformer samt 
skiftende arbejdsmængde alle har betydning for virksomhedernes brug af netværk. Det 
gentagende samarbejde hjælper virksomhederne med at overkomme udfordringer i 
relation til disse. 
 
5.2.2 Projektarbejdsformen  
I dette afsnit belyses hvilken indflydelse projektarbejdsformen har på virksomheders 
brug af netværk. Som præsenteret i teorikapitlet, kan projektarbejdsformen opdeles i to 
niveauer; det enkelte projekt og koordineringen af den samlede projektportefølje (Dubois 
og Gadde 2002). Præsentationen af empirien er struktureret så empiri præsenteres for 
begge niveauer. En del af projektarbejdsformen i byggeriet er også projekternes 
kompleksitet og dynamiske karakter. Disse teoretiske karakteristika vil derfor blive 
inkluderet i gennemgangen af netværkets betydning til relation til det enkelte 
byggeprojekt.  
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Det enkelte byggeprojekt og betydningen af relationer 
For at identificere hvad det betyder at arbejde med kendte partnere i det enkelte 
byggeprojekt, blev respondenterne i minisurveyet bedt om at vurdere en typisk 
byggesag med kendte partnere og en typisk byggesag med ukendte partnere. 32  
Vurderingen blev baseret på følgende områder; indtjening, økonomiske risiko, 
personlig fleksibilitet for respondenten; samt den samlede effektivitet for alle parter i et 
byggeprojekt. At netop disse elementer er valgt, skyldes tidligere identificerede 
sammenhænge: For det første det blev projekterne i teoriafsnittet identificeret som 
vanskelige at gennemføre. Det er derfor relevant at vide, hvilken indflydelse relationerne 
har på, hvor fleksibelt respondenten selv og hvor effektivt alle projektets deltagere kan 
gennemføre projektet. For det andet er indtjeningen en sigende indikator for en 
virksomhed, og relationernes betydning for indtjeningen er dermed relevant. I denne 
forbindelse, er det relevant at vide, hvor økonomisk risikobetonet respondenterne 
oplever projekterne. 
Resultater fra minisurveyet er vist i Tabel 5.2 nedenfor. I forklaringen af tabellen 
nedenfor vil også elementer fra de kvalitative interviews blive inddraget.    
 
Tabel 5.2: Respondenternes kvantitative vurdering af betydning af arbejde med kendte 
relationer  
 
Tallene indikerer det 
antal respondenter, 
der har vurderet 
hvert skala niveau 
som repræsentativt i 
forhold til spørgs-
målet. F.eks. har 11 
vurderet egen flek-
sibilitet ved en byg-
gesag med kendte 
partnere som 4 på 
en skala fra 1 til 5. 
 
Kendte relationer og indtjening 
I relation til et projekt med ukendte partnere vurderer ti respondenter at indtjeningen er 
middel (tre på skalaen fra en til fem), og fire respondenter oplyser at indtjeningen er 
undermiddel. I forhold til et typisk projekt med kendte partnere vurderer en respondent 
indtjeningen som svarende til fem på skalaen, mens ni respondenter vurderer 
indtjeningen til fire, og fire respondenter vurderer den til middel. Samlet set vurderer 
respondenterne således, at den typiske indtjening i projekter med kendte partnere er 
højere end indtjeningen i projekter med ukendte partnere.     
 
                                                     
32 Definition af "kendt" er her ligesom tidligere baseret på relationer respondenterne har arbejdet sammen med 
på tidligere projekter.   
Skala (1= lav, 5= høj) 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 
Kategori  Ukendt Kendt 
Indtjeningsgrad for respondent 
 
0 4 10 0 0 0 0 4 9 1 
Oplevet økonomisk risiko 
(1= lav risiko, 5= høj risiko) 
0 0 6 7 1 4 9 1 0 0 
Effektivitet for alle byggesagens parter 
 
1 4 9 0 0 0 0 2 9 3 
Oplevet fleksibilitet for respondenten  
 
0 8 6 0 0 0 0 0 11 3 
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Denne sammenhæng genfindes også i de kvalitative interviews. Et punkt flere 
respondenter betegner som vigtigt i forhold til indtjeningen, er netop at man arbejder 
med kendte relationer. Repræsentativt for respondenternes opfattelse er følgende citat, 
der er et svar på spørgsmålet om, hvad det betyder for byggeprocessen at parterne 
kender hinanden:  
 
"Det er simpelthen noget med lønsomhed, fordi hvis du har et godt flow på en byggeplads og du 
fungerer på byggepladsen. Vi hjælper hinanden, man arbejder som et team. Der er jo en tidsplan, 
et byggeprogram som siger, vi skal herfra og der til, så er det godt, at vi styrer der til alle 
sammen, hvor vi optimerer fleksibiliteten på byggepladsen. Vi får afleveret tingene til tiden. Vi får 
kunder der bliver glade. Vi som entreprenører vi tjener penge på det, det er alt andet det vigtigste 
af det hele." (respondent 4 Bilag 5:3).  
 
At arbejde med kendte partnere syntes således at resultere i en højere indtjening for 
respondenterne. I interviewene blev det endvidere klart, at fordelene associeret ved at 
arbejde sammen med de kendte relationer bevirker at nogle af respondenterne hellere 
accepterer lettere højere priser (op til 2-3 % højere) fra kendte partnerne sammenlignet 
priser de ville kunne få hos andre leverandører. Argumentationen er, at det gode 
samarbejde opfattes som mere betydningsfuldt for indtjeningen end små prisforskelle 
(respondent 5 Bilag 6:1, respondent 10 Bilag 11:1, respondent 8 Bilag 9:1).  
 
Risiko 
I Tabel 5.2 ses en stor forskel på respondenternes vurdering af den økonomiske risiko 
ved en typisk byggesag med ukendte partnere, i forhold til en typisk byggesag med 
kendte partnere. I relation til byggesagen med de ukendte byggesager vurderer en 
respondent risikoen som højest mulig, mens henholdsvis syv og seks respondenter 
vurderer den som næsthøjest og med middelrisiko. Byggesagen med kendte partnere 
vurderes af fire respondenter som lavest mulig, mens ni respondenter vurderer den som 
karakteriseret af næstlavest mulig risiko, en respondent vurderer risikoen som middel.33 
Kvantitativt vurderer respondenterne således byggesagen med ukendte partnere, som 
mere risikobetonet end en tilsvarende byggesag med kendte partnere.   
 
Den højere risiko associeret med at arbejde med ukendte relationer forklares også i de 
kvalitative interviews. Risikoen påvirker indtjeningen og har sammenhæng med, at en 
                                                     
33 Set i relation til den beskrevne situation med høj kompleksitet, kan det syntes bemærkelsesværdigt at 
respondenterne generelt ikke vurderer byggeprojekterne som mere risikobetonede. Dette kan forklares med at 
respondenterne forventeligt tog udgangspunkt i usikkerhed og risiko som et grundvilkår (Wegener Bilag 13:14), 
produktionen i byggeri er med andre ord som udgangspunkt risikobetonet og byggeprojektet vurderes med 
denne baggrund.   
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byggesag med ukendte parter, ifølge respondenterne, med større sandsynlighed ikke går 
som planlagt eller ligefrem ender i konflikt og i værste fald en voldgiftsag. Dette bliver 
meget dyrt for de virksomheder, der er involveret, pga. ekstra udgifter til advokater mm. 
(respondent 9 Bilag 10:1). Risikoen for konflikt eller blot mindre problemer, er lavere 
med partnere som aktørerne på forhold har kendskab og tillid til. Det at arbejde med 
kendte relationer mindsker således risikoen for større tab på byggesager. En respondent 
udtrykker det således:   
 
"… der er jo stort set ingen byggesager, der går som planlagt, og det er et faktum. Så er det 
vigtigt at den gruppe der er, de kan agere når udfordringerne opstår. Så de ikke bliver til 
uoverskuelige problemer. Hvis de ikke kan det, så kan man lige så godt indfinde sig på at det her, 
det bliver dyrt til sidst. Det bliver dyrt for alle. Det bliver dyrt for entreprenøren, for rådgiveren, for 
ingeniøren, for bygherren, det er hele vejen igennem. Alle taber penge, hvis det begynder at gå 
skævt hen af vejen" (respondent 12 Bilag 13:9).  
 
I de kvalitative interviews blev også en anden potentiel risiko ved at udføre et 
byggeprojekt med ukendte leverandører identificeret. Dette omhandler de potentielle 
likviditetsproblemer, der følger dårlige betalere blandt kunderne. I denne forbindelse 
repræsenterer de kendte relationer en mindsket risiko. Respondenterne udtrykker 
forvisning om at kendte relationer overholder betalingsfrister (respondent 4 Bilag 5:12, 
respondent 8 Bilag 9:2). Nogle respondenter forklarer også at betalingsfrister med de 
faste relationer kan forhandles og at betalingsfristerne mellem disse er mere fleksible i 
forhold til andre. Men når en aftale er truffet overholdes den (respondent 6 Bilag 7:1, 
respondent 5 Bilag 6:2). Frygten for sen betaling fra ukendte relationer stammer fra 
erfaringen. Som eksempel fremfører nogle respondenter at de store 
entreprenørvirksomheder, er kendt for at holde betalinger tilbage til deres 
underleverandører så længe som muligt, for dermed tjene ekstra på dette. Dette 
medfører stor usikkerhed for underleverandørerne (respondent 7 Bilag 8:7, respondent 
11 Bilag 12:1). At arbejde for nogle man ved, der betaler til aftalt tid er med andre ord 
en vigtig faktor for virksomhedernes indtjening, og arbejdet med kendte relationer har 
dermed endnu en positiv effekt. 
 
Til at beskytte respondenterne mod usikkerhed og risiko i relation til udførelse af det 
enkelte byggeprojekt benyttes kontrakter. For respondenterne repræsenterer skriftlige 
kontrakter også en vis sikkerhed i transaktionerne og de benyttes altid til store sager 
(respondent 1 Bilag 2:7, respondent 9 Bilag 10:1, respondent 5 Bilag 6:1, respondent 2 
Bilag 3:6). Til små opgaver sker det dog ofte, at der ikke benyttes en formel kontrakt, 
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men at aftalen blot træffes mellem transaktionens parter. Disse tilfælde er gode for 
aktørerne fordi de er tidsbesparende, men indtræffer kun med tætte partnere som 
aktørerne har god tillid til. Misbruges denne tillid afbrydes samarbejdet (respondent 1 
Bilag 2:7, respondent 5 Bilag 6:1, respondent 8 Bilag 9:1). De mundtlige aftaler bliver en 
måde at spare ressourcer til administration, hvilket bekræftes ved de to 
ekspertinterviews (Bang Bilag 14:2, Møller Bilag 15:2). 
 
Fleksibilitet 
I Tabel 5.2 er forskellen i respondenternes vurdering af, hvor fleksibilitet de to typiske 
projekter opleves for dem meget forskellig. Tabellen viser at alle respondenter oplever 
den typiske byggesag med kendte partnere som mere end medium fleksibel. Elleve 
respondenter angiver således at de oplever byggesagen som så fleksibel at det svarer til 
fire på en skala fra et til fem, mens tre angiver fleksibiliteten som højest mulig. I relation 
til den typiske byggesag med ukendte partnere angiver otte respondenter fleksibiliteten 
som to, og seks respondenter fleksibiliteten som tre på skalaen. Det er således tydeligt 
at respondenterne oplever byggesagen med kendte partnere som meget mere fleksibel.  
 
Disse indikationer genfindes i de kvalitative interviews og her findes også en forklaring 
på, hvorfor det tilsyneladende er vigtigt for virksomhedernes fleksibilitet, at arbejde 
sammen med de uformelle relationer. De enkelte fags afhængighed af hinanden i 
byggeprocessen betegnes af flere respondenter som afgørende for at arbejde sammen 
med kendte relationer, fordi den ene fagopgave afhænger af de andre. Konkret 
udmøntes den forbedrede fleksibilitet, ifølge respondenterne, i at kommunikationen 
fungerer bedre. Med faste samarbejdspartnere er planlægningen lettere, fordi ”man 
forstår hvad de andre siger” og ingen misforståelser opstår (respondent 6 Bilag 7:1, 
respondent 5 Bilag 6:1). De faste samarbejdspartnere forventes i modsætning til ukendte 
at overholde de vigtige tidsplaner, så det næste fag tilnærmelsesvist kan komme til at 
udføre omgaverne som planlagt. Respondenterne udtrykker endvidere en opfattelse af, 
at arbejde med disse kendte relationer betyder at virksomhederne bruger mindre tid på 
ineffektive aktiviteter som at vente eller at omorganisere mandskab. I stedet er 
virksomhederne, når de arbejder med kendte relationer, i højere grad i stand til at 
gennemføre byggeprojekterne som planlagt med de til side satte ressourcer. (respondent 
5 Bilag 6:1, respondent 9 Bilag 10:1, respondent 4 Bilag 5:3, respondent 6 Bilag 7:8, 
respondent 6 Bilag 7:1, respondent 8 Bilag 9:1). Således fungerer koordinering, idet 
kommunikationen er bedre mellem de respondenter, der kender hinanden i forvejen. Af 
denne årsag vurderes den enkelte byggesag, også som mere effektiv for alle partner, af 
respondenterne i Tabel 5.2.  
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Opsummering  
Samlet set medfører samarbejdet med de kendte relationer en højere fleksibilitet og 
bevirker at respondenterne oplever mindre spild af ressourcer. De enkelte projekter 
forsinkes i mindre omfang og der er et bedre match mellem virksomhedens ressourcer og 
opgaver.  Betydningen af den fleksibilitet, der skabes af at arbejde sammen med kendte 
relationer, er forsøgt illustreret i nedenstående figur.  
 
Figur 5.1: Betydningen af fleksibilitet i det enkelte byggeprojekt 
 
Egen fremstilling 
 
Empirien viser således, at det at arbejde med kendte relationer syntes at give en bedre 
fleksibilitet og dermed performance i det enkelte byggeprojekt. I relation til det enkelte 
byggeprojekt kan byggeprocessens organisering mellem flere fag, siges at have direkte 
indflydelse på, at respondenterne foretrækker at arbejde sammen med kendte relationer. 
Samarbejdet har i denne forbindelse har en positiv betydning for virksomhedernes 
performance. 
 
Byggeprocessens dynamiske karakterer 
En del af det enkelte projekt er den uforudsigelighed der, som beskrevet i teoriafsnittet 
er en del af produktionsmetoden indenfor byggeriet. Uforudsigeligheden påpeges også 
som et centralt element af respondenterne. Flere respondenter forklarer, at uforudsete 
elementer som vejr eller jordbundskvalitet kan hurtigt komplicere en byggeproces og at 
de regner med hjælp fra deres kendte relationer, når uforudsete komplikationer opstår 
(respondent 4 Bilag 5:2, respondent 8 Bilag 9:1, respondent 9 Bilag 10:1).  En anden 
respondent forklarer sammenhængen med et konkret eksempel:  
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”… vi fandt så lige pludselig ud af at der er en fordybning ned som vi kalder fodbadet. Det er fordi 
det har regnet meget ned gennem tagene her, og der er den her fordybning hvor vandet har samlet 
sig. Så finder vi ud af at det er noget værre lort herovre(..) for der er blød bund.( …) Så sætter vi 
en snor op omkring. Og så finder vi ud af hvordan vi skal lave det, ikke. Men det er ikke smart 
sådan rent planlægningsmæssigt. Fordi vi skal til at lave betonarbejde, inde midt i bygningen. Og 
det havde været rart at få det lavet, inden vi begyndte at rejse bygningen. Men du bliver nødt til at 
finde en løsning på det ikke.” (respondent 1 Bilag 2: 8). 
 
Det respondenten rent konkret refererer til er en materiel udfordring projektteamet 
sammen må løse. Ændringen betyder at fagene må omrokere deres arbejdsgange og at 
alle er nødt til at hjælpe til, hvis ikke byggesagen skal forsinkes til skade for alle de 
involverede. En anden respondent forklarer uforudsigeligheden mere generelt:  
 
" … der er jo stort set ingen byggesager, der går som planlagt, og det er et faktum, så er det 
vigtigt at den gruppe der er, de kan agere sammen når udfordringerne opstår" (respondent 14 
Bilag 13:9).  
 
Som respondenten forklarer, er uforudsete aspekter snarere dagligdag end undtagelse og 
stiller store krav til de virksomheder der er involveret i et givent projekt. Helt centralt i 
denne forbindelse er, at især kendte relationer gør det nemmere for virksomhederne at 
overkomme udfordringerne, fordi at de kendte samarbejdspartnere bedre forstår at løse 
opgaven sammen. Således er også uforudsigeligheden i byggeprojektet medvirkende til 
at intensivere relationernes betydning. 
 
Projektsamarbejde og opfattelsen af kollegaer  
Det er vigtigt at nævne, at flere respondenter pointerede at den integrerede produktion 
bevirker at deltagerne fra forskellige virksomheder ofte opfatter hinanden som kollegaer 
(respondent 8 Bilag 9:2, respondent 6 Bilag 7:1, respondent 4 Bilag 5:3). En arkitekt  
udtrykker det på denne måde:  
 
”når en sag kører godt, så opfatter vi os i høj grad som kollegaer, selv om det er entreprenører og 
ingeniører og selv om det er forskellige firmaer som hver især skal redde et overskud hjem” 
(respondent 13 bilag 13:10).  
 
En vigtig pointe i citatet er at den kollegiale følelse er betinget af at byggesagen kører 
godt.  
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Den samlede projektportefølje; samarbejde over flere byggeprojekter 
I de kvalitative interviews pointeres en direkte sammenhænghæng mellem det at være i 
stand til at gennemføre det enkelte byggeprojekt fleksibelt og hvor godt virksomheden 
kan imødekomme krav i relation til overordnede projektportefølje. Dette forklares med, 
at hvis en virksomhed bliver forsinket i et projekt og dermed beslaglægger de 
begrænsede ressourcer i forlænget tid, kan den ikke påbegynde det næste projekt som 
planlagt. Det er med andre ord betydningsfuldt for virksomhedernes fleksibilitet at få det 
overordnede match mellem projekter til at gå op. Flere respondenter forklarer, at man 
prioriterer at holde aftaler med kendte relationer og sågar strækker sig for hinanden, 
hvis det er muligt. Denne hensyntagen gør på den ene side at samarbejdspartnerne 
prioriteres fra sag til sag, fordi de gør parterne mere fleksible i den samlede 
opgaveløsning (respondent 8 Bilag 9:1, respondent 4 Bilag 5:3, respondent 5 Bilag 6:1, 
respondent 6 Bilag 7:1). Ligeledes kan de faste relationer, som tidligere nævnt, benyttes 
til at hente opgaver ind og dække eventuelle huller i projektporteføljen og i det hele 
taget få spændet mellem ressourcer og opgaver til at gå op (respondent 4 Bilag 5: 12). 
Der tegner sig empirisk et billede af, at virksomhederne til denne opgave trækker på 
virksomheder, de før har arbejdet sammen med. Denne sammenhæng er ikke beskrevet 
i teorien og kan dermed opfattes som et rent empirisk konstateret element. I denne 
forbindelse skal det altså pointeres, at byggeprocessen organisering med flere 
sideløbende projekter ligeledes bevirker, at relationer og netværk anses som havende en 
positiv betydning for virksomhedernes performance, idet det gentagende samarbejde 
giver en bedre overordnet fleksibilitet i forhold til den samlede projektportefølje.   
 
Inden kapitlet afsluttes, inddrages empiri i relation til den teoretiske dikotomi: tætte 
versus løse relationer.  
5.3 Tætte versus løse relationer 
Netværksteorien indikerer at tætte og løse relationer har forskellige funktioner. For at 
vurderer om respondenterne bruger disse forskellige relationer forskelligt i relation til 
udfordringer, der skyldes byggeriets karakteristika, blev respondenterne bedt om at 
vurdere betydningen af tætte kontra løse relationer kvantitativt. Vurderingen blev 
baseret på fire spørgsmål i det gennemførte minisurvey. Vurderingen blev dels givet i 
forhold til den netværksteoretiske antagelse om adgangen til information og ressourcer (i 
byggeriets eksemplificeret ved underleverandører). Da fleksibilitet tidligere var blevet 
identificeret som betydningsfuldt for respondenterne, blev også dette element inddraget. 
Endelig blev respondenterne bedt om at vurdere betydningen af relationerne for deres 
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indtjening. Vurderingen baseres således på konkrete funktioner af relationerne for 
respondenterne. Resultaterne er præsenteret i Tabel 5.3 nedenfor:     
 
Tabel 5.3: Respondenternes vurdering af tætte og løse relationers betydning 
 
Adgang til relevant information  
I tabellen ses det, at syv ud af fjorten respondenter vurderer at de tætte relationer er 
mest bestemmende for adgang til relevant information. Kun en respondent mener de 
løse relationer er lige så betydningsfulde.  
 
Underleverandører 
I tabellen ses det endvidere, at også i forhold til at skaffe underleverandører vurderes de 
tætte relationer som mest betydningsfulde. Henholdsvis syv og seks respondenter 
vurderer at skalaniveau fem og fire svarer til de tætte relationers betydning for dette, 
mens kun en respondent vurderer tætte relationer som middel betydningsfulde. Ingen 
respondenter vurderer løse relationer og meget betydningsfulde og kun fire respondenter 
vurderer de løse relationer så betydningsfulde som svarende til niveau fire på skalaen.    
 
Overordnet fleksibilitet  
I tabellen fremgår det, at respondenterne vurderer de tætte relationer som mere 
betydningsfulde for virksomhedens overordnede fleksibilitet end de løse relationer. Seks 
respondenter vurderer at tætte relationer er så betydningsfulde for fleksibiliteten at det 
svarer til fem på skalaen, mens henholdsvis fire respondenter vurderer skalaniveauerne 
fire og tre som repræsentative for de tætte relationers betydning. Med hensyn til de løse 
relationer vurderer henholdsvis fire respondenter skalaniveauet to som passende, syv 
respondenter opfatter skalaniveauet tre som passende og tre respondenter fire som 
passende. Det er således vigtigt at pointere, at især aktørernes tætte relationer dermed 
kan anses som centrale for virksomhedernes overordnede fleksibilitet 
Betydningen af de tætte relationer genfindes i de kvalitative interviews, hvor også 
de tætte relationer vurderes som mest betydningsfulde for fleksibiliteten. I interviewene 
forklarer flere respondenter at dette skyldes, at det er de tætte relationer 
Skala 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 
Kategori Tætte Løse 
Betydningen af relationer for adgang til relevant information 
  
0 1 1 5 7 0 1 7 5 1 
Betydningen af relationer for at få underleverandører 
 
0 0 1 7 6 1 4 5 4 0 
Betydningen af relationer for den  
overordnede fleksibilitet for virksomheden 
0 0 4 4 6 0 4 7 3 0 
Betydning for relationer for indtjeningen 
 
0 0 1 7 6 0 4 6 2 0 
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respondenterne primært regner med, i forhold til at kunne imødekomme udfordringerne i 
relationer til kompleksitet. Muligheden for at kunne overholde tidsplaner i byggeprojekter 
og at kunne tilrettelægge arbejdsopgaver så de passer med de tilgængelige ressourcer, 
afhænger altså primært af de tætte relationer.  
Indtjening 
Af Tabel 5.3 fremgår det, at de tætte relationer vurderes som mere betydningsfulde for 
indtjeningen end de løse relationer. Henholdsvis seks og syv respondenter finder 
skalaniveauerne fem og fire repræsentative for de tætte relationers betydning for 
indtjeningen. Til sammenligning finder kun to respondenter de løse relationer som mere 
end middel betydningsfulde.  
Dette genfindes i de kvalitative interviews, hvor også en forklaring på dette også findes. 
Respondenterne forklarer at de virksomheder eller relationer, der ofte eller næsten fast 
bydes på opgaver sammen med, som udgangspunkt betyder mere for virksomhedens 
indtjening end de løsere forbindelser. Dette skyldes at virksomhederne ofte baserer et 
tilbud på de priser de får fra disse tætte faste leverandører og ofte tillige modtager disse 
tilbud med kort varsel som en service fra den samarbejdende virksomhed, fordi parterne 
er vant til at arbejde sammen. Virksomhedens konkurrenceevne og indtjening afhænger 
altså direkte af de tætte relationer.  De løse forbindelser fungerer som back up funktion, 
eller som priskontrollant til at tjekke priserne hos, og er dermed også en vigtig del af 
virksomhedens konkurrencegrundlag. 
Kvalitative interviews 
I de kvalitative interviews kommer det frem, at løse relationer har en central rolle som 
back up til de tættere relationer både til at skaffe arbejdsopgaver og underleverandører. 
De løse relationer udvider det antal af mulige samarbejdspartnere virksomhederne kan 
trække på (respondent 7 Bilag 8:3, respondent 9 Bilag 10:1, respondent 8 Bilag 9:1). En 
anden forskel er, at der ikke er de samme forventninger til de løsere relationer, som der 
er til de tætte.  
5.4 Delkonklusion  
På baggrund af empirigennemgangen er det nu muligt at besvare problemformuleringens 
tredje underspørgsmål: " Hvilket samarbejde kan empirisk konstateres mellem 
byggevirksomheder og hvilken sammenhæng har dette samarbejde med byggebranchens 
karakteristika?" 
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Gennem afsnittet er det vist, at uformelt samarbejde er meget brugt af alle specialets 
respondenter. Samarbejde kan konstateres for alle virksomhedstyper og mellem alle de 
fag, der er inkluderet i specialet. Samarbejdet baseres både på relationer mellem 
individer og koblinger mellem virksomheder. Kendte relationer har markant betydning for 
virksomhedernes omsætning. Samtidig er det vist, at byggebranchens karakteristika har 
stor indflydelse på respondenternes brug af netværk. Konkret er følgende sammenhænge 
konstateret:  
 
• Respondenternes brug af de faste samarbejdsrelationer har sammenhæng med 
projektarbejdsformens integrerede produktionsproces. Det gentagende 
samarbejde hjælper respondenterne til at koordinere arbejdsopgaverne i det 
enkelte projekt, samt at overkomme den uforudsigelighed, der er en del af  
produktionen i byggeriet. 
  
• Samarbejdet er en måde at imødekomme den usikkerhed, der er resultat af den 
skiftende mængde arbejde og udbudsformerne både i forhold til at skaffe 
arbejdsopgaver og underleverandører.  
 
• Samarbejdet er vigtigt, fordi det styrker virksomhedens konkurrenceevne i 
relation til entrepriseformer og udfordringen med at vinde licitationer.  
 
• Tætte og løse relationer har for respondenterne forskellige funktioner. De tætte 
relationer er mest centrale for respondenternes indtjening, fleksibilitet og 
muligheden for at mindske risici. Omvendt fungerer de løse relationer som en 
back up til de tætte. Det er endvidere vist, at det er vigtigt ikke at blive for 
afhængig af for få tætte relationer.  
 
Der kan samlet set argumenteres for at brugen af netværket er en måde at sikre et 
bedre match mellem opgaver og ressourcer, dette er gældende både i relation til det 
enkelte projekt og den samlede projektportefølje. Overordnet kan det således 
konstateres at det uformelle netværk hjælper virksomhederne til at blive fleksible og 
imødekomme de udfordringer byggebranchens karakteristika giver. Brugen af det 
uformelle netværk har en positiv virkning på virksomheders performance i relation til 
fleksibilitet og indtjening, samt muligheden for at mindske risici. 
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6. Analyse 
Analysen omhandler problemformuleringens tredje underspørgsmål:  
 
” Harmonerer netværksteoriens antagelser med de empiriske indikationer om 
byggevirksomheders brug af netværk og dettes betydning for virksomhedernes 
performance? ”  
 
Til at svare på dette spørgsmål inddrages det empirisk konstaterede samarbejde, der 
blev præsenteret i Kapitel 5 og netværksteoriens antagelser, der blev introduceret i 
Kapitlet 3. For kort at opsummere omhandler de netværksteoretiske antagelser  
overordnet følgende områder: 
 
• Betydningen af tillid og individer for netværkssamarbejde 
• Eksistensen af gentagende samarbejde over flere projekter 
• Betydning af tætte versus løse relationer  
• Netværk og relationers betydning for virksomheders performance 
• Virksomheden som en del af en netværksstruktur 
 
Disse punkter udgør strukturen for analysen. Hvert af punkterne, på nær det sidste, 
danner fokus for et analyseafsnit, hvor i teori og empiri inddrages. Gennem 
analysepunkterne sammenlignes netværksteoriens antagelser med de empiriske 
resultater. Afslutningsvist sammenfattes punkterne med særligt fokus på netværkets 
betydning for virksomhedernes performance. For at inddrage netværkets betydning for 
forskellige virksomhedstyper og analysere om der blandt forskellige byggevirksomheder 
er forskel på brugen af netværk, er også et afsnit allokeret til dette formål. Dette afsnit 
er at finde mellem den generelle analyse af netværkets betydning for performance og 
kapitlets delkonklusion. Det sidste af punkterne (virksomheden som en del af en 
netværksstruktur) udgør, modsat de andre punkter ikke et selvstændigt analyseafsnit 
men berøres undervejs. Punktet udgør endvidere overskriften for kapitlets delkonklusion.  
6.1 Tillid versus opportunisme  
I netværksteorien fremhæves betydningen af tillid som et centralt argument for, hvorfor 
relationer er vigtige for samarbejdet mellem virksomheder. Eksistensen af tillid mellem 
parterne i et projekt fremhæves ligeledes af Grabher (2002a), som vigtigt for at arbejdet 
kan gennemføres med succes. Som det blev konstateret i empiriafsnittet, anser 
respondenterne en typisk byggesag med ukendte relationer som noget mere risikofyldt 
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end en med kendte relationer. Dette forklarer respondenterne med, at de stoler på, at de 
kendte relationer overholder aftaler og udfører arbejder til aftalt kvalitet. Flere 
respondenter forklarer, at deres tillid til partnerne baseres på gode erfaringer med 
samarbejdet og kendskab til partneren. Samarbejdet består endvidere i at 
respondenterne, som de udtrykker det, "forstår hvad hinanden siger". Samarbejdet beror 
således på, at der mellem parterne er både en god kommunikation og tillid. 
Respondenterne har tiltro til, at det arbejde partnere fra andre fag udfører, er godt. 
Samarbejdet vidner således om eksistensen af det Ettlinger (2003) betegner som 
kapacitetsbaseret tillid, altså tilliden til partnerens faglighed. Respondenternes fokusering 
på det kommunikative og personlige aspekt indikerer endvidere en basis af emotionel 
baseret tillid i forholdet. Den udvikling af tillid, der er identificeret i specialets interviews, 
harmonerer således med Ettlingers teoretiske opdeling. Opdelingen vil blive inddraget 
senere i specialets analyse og i den efterfølgende diskussion.      
 
På trods eksistensen af tillid til samarbejdspartnerne, peges der i empirien også på, at 
der eksisterer en risiko ved samarbejdet. De kvalitative interviews viser, at 
respondenterne finder det vigtigt at sprede forretningen til mere end en virksomhed fra 
hvert fag. Respondenterne anser det som vigtigt ikke at blive for afhængig af en anden 
virksomhed. På den ene side forklarer respondenterne, at de viser de faste relationer 
fleksibilitet og regner med dem i forhold til overholdelse af tidsplaner mm. På den anden 
side, næsten forventer respondenterne, at relationerne vil udnytte dem i form af 
forhøjede priser, hvis de ikke tjekker dem. Det er centralt, at der tilsyneladende 
eksisterer en dobbelttydig form for tillid til de kendte relationer, tilliden er med andre ord 
begrænset.  
Det respondenterne frygter, er at samarbejdspartnerne afkræver dem en for høj 
pris, eller snyder dem i forhold til kvalitet af det udførte arbejde. Respondenterne frygter 
med andre ord opportunistisk opførsel fra relationer de ellers har tillid til. Specialets 
empiri finder således at netværksrelationers interne tillid er begrænset og frygten for 
opportunistisk opførsel tilstede.34    
6.1.1 Betydningen af opportunisme  
Respondenternes frygt for opportunistisk opførsel fra samarbejdspartnerne bevirker at 
respondenterne indhenter tjektilbud hos alternative leverandører og ikke begrænser 
samarbejdet til en leverandør. Med faren for opportunisme selv hos kendte partnere er 
                                                     
34 I relation til denne konstatering, kunne det være relevant at vide om respondenterne også selv handler 
opportunistisk over for deres samarbejdspartnere. Dette er ikke blevet afdækket i de gennemførte interviews, 
på grund af de tidligere omtalte begrænsninger til at få respondenterne til at dele negative erfaringer.   
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det relevant at stille spørgsmålstegn ved fordelen ved det gentagende samarbejde. Var 
det i virkeligheden mere hensigtsmæssigt altid at benyttede fremmede leverandører?   
Det står altid aktørerne frit for at benytte en alternativ leverandør. Dette 
repræsenterer dog også en risiko for aktøren i relation til faren for opportunisme, da 
også fremmede aktører ifølge teorien kan forventes at handle opportunistisk. Omvendt 
har respondenterne, i relation til de kendte samarbejdspartnere, et forhåndsmæssigt 
kendskab til leverandøren og kender bedre hans handlingsmønstre og elementer, hvor 
han kunne tænkes at forsøge at snyde. I det vedvarende samarbejde kan aktørerne 
dermed siges bedre at kunne sikre sig mod opportunisme sammenlignet med fremmede 
leverandører.  
Endvidere kan der argumenteres for at de nævnte forventninger mellem partnerne 
om gentagende samarbejde, der er konstateret i empirien, mindsker incitamentet til 
opportunistisk opførsel fra begge partners side. Hvis en af parterne oplever, at den 
anden snyder, eller på anden måde ikke lever op til den udviste tillid, afbrydes 
samarbejdet. Partnerne har dermed ikke længere udsigt til arbejdsopgaver fra den kant. 
Man kan med andre ord sige, at det at arbejde med kendte samarbejdspartnere 
indledningsvist mindsker faren for opportunistisk adfærd sammenlignet med risikoen i de 
rene markedstransaktioner. Ydermere kan der argumenteres for, at det at samarbejdet 
ikke tages for givet, bevirker at incitamentet bevares til ikke at udnytte situationen og 
forslå forhøjede priser.    
 
Til at illustrere eksistensen af både tillid og opportunisme er respondenternes brug af 
kontrakter god. For respondenterne repræsenterer skriftlige kontrakter en vis sikkerhed i 
transaktionerne og de benyttes altid til store sager, man kan med andre ord hævde, at 
kontraktens funktion er at beskytte transaktionens parter mod opportunistisk opførsel fra 
den anden part. De formelle skriftlige kontrakters funktion træder først i kraft, i tilfælde 
hvor der er uoverensstemmelse mellem aktørerne. Ender en byggesag i konflikt, bliver 
det kontraktens ordlyd, der er bestemmende for udfaldet. Kontrakter har med andre ord 
for det meste en præventiv funktion. Centralt er altså, at det er det uformelle aspekt i 
netværksrelationerne, der er betydningsfuldt. De formelle kontrakter, fungerer for det 
meste blot som den baggrund samarbejdet udspiller sig på. Man kan derfor fremføre det 
argument, at kontraktens funktion træder i kraft i tilfælde af opportunisme, men at 
systemet ellers fungerer i en mere tillidsbaseret og uformel form.    
Endelig eksisterer situationer, hvor kontrakter ikke benyttes. Dette gælder primært 
små opgaver og i relation til samarbejdspartnere, der er god tillid til. Misbruges denne 
tillid afbrydes samarbejdet. Disse ikke kontraktbaserede opgaver er attraktive for 
aktørerne, fordi de er tidsbesparende, og de mundtlige aftaler bliver en måde at spare 
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ressourcer til administration. At sikre sig mod risikoen for opportunisme er med andre 
ord en ressourcekrævende aktivitet, men aktiviteten udelades kun i tilfælde, hvor 
risikoen vurderes som lav, og hvor følgerne af opportunisme er begrænsede. Det 
gentagende samarbejde udgør således, sammenlignet med rene markedstransaktioner, 
en ressourcebesparende organisationsform.   
 
Samarbejdsbaseret opportunisme overfor fælles kunder  
Fordelen associeret ved at arbejde sammen med de kendte relationer bevirker som 
nævnt, at nogle af respondenterne hellere accepterer lettere højere priser fra kendte 
partnerne. Argumentationen er, at det gode samarbejde opfattes som mere 
betydningsfuldt for indtjeningen end små prisforskelle. Der kan på den ene side 
argumenteres for at de fordele, der er præsenteret i relation til samarbejde, nok kan 
siges at repræsentere en fordel, der hurtigt kan overgå de problemer, virksomhederne 
ellers forventer at kunne komme i. Omvendt kunne de lettere forhøjede priser også 
opfattes som udtryk for en underliggende struktur af samarbejdsbaseret opportunisme. 
Står aktøren i en tilbudssituation hvor forhøjede priser direkte kan overføres til kunden, 
kan en situation teoretisk opstå, hvor en aktør bevidst lader en underleverandør tage 
højere priser end hvad en alternativ leverandør måske ville have tilbudt. Denne situation 
kunne så forventes at gentage sig med omvendt fortegn, når underleverandøren agerer 
hovedentreprenør og den først nævnte aktør er underleverandør.  
Hypotetisk kan der med andre ord siges at opstå en situation, hvor partnerne på 
skift sikrer hinanden forhøjede priser på bekostning af kunden. Netværket kan i denne 
situation siges at medføre en "lock in" lignende tilstand med mindsket konkurrence som 
beskrevet i teoriafsnittet (Smith-Doerr og Powell 2005). En sådan situation kan dog 
forventes at være mindsket af konkurrenceelementet mellem de forskellige grupper af 
virksomheder, som kunden kan tænkes at indhente tilbud fra til den samlede opgave. 
Faren for at situationen vil opstå, vil være størst i tider med meget efterspørgsel, hvor 
kunden ikke kan vælge mellem mange leverandører. Situationen kan med andre ord 
opfattes som et spørgsmål om udbud og efterspørgsel. Er en situation med denne type af 
opportunistisk adfærd tilstede, kan det siges at hjælpe virksomhedens indtjening. Dette 
sker dog på et element af unfair konkurrence og på direkte bekostning af den fælles 
kunde. Den hypotetiske situation repræsenterer med andre ord et negativt element ved 
gentagende samarbejde.        
6.1.2 Tillid og individer  
Som Ettlinger (2003) forklarer, er tillid noget der etableres mellem individer. Selve 
fokuseringen på betydning af tillid mellem partnerne indikerer dermed betydningen af 
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individer som basis for samarbejdet. Som konstateret i empirien fokuserer 
respondenterne i deres samarbejde både på individer og virksomhedskoblinger. Skulle 
analysen følge teoriens indikationer om betydningen af tillid fuldstændig, skulle det 
individbaserede forhold være det dominerende, da det er her, tillid udvikles. Empirien 
viser da også, at respondenterne primært fokuserer på deres forhold til andre individer, 
men giver samtidig indikationer af, at det gode samarbejde potentielt kan overføres til 
kollegaer.  
 
Relationers overførbarhed og eksistensen af virksomheds koblinger 
Som nævnt prioriterer respondenterne kollegaers samarbejdspartnere i andre 
virksomheder og trækker på deres erfaringer, hvis de ikke selv har nogle relevante 
relationer til den specifikke opgave. Denne overførbarhed er ikke en selvfølge. Det er 
muligt at den ene kollega arbejder godt sammen med en, den anden kollega ikke kan 
arbejde sammen med. Eller med Ettlingers ordvalg, at der simpelthen kun er udviklet 
emotionelt baseret tillid mellem de første to. Dog er det tydeligt, at hvis en aktør står 
uden egne relationer trækkes der hellere på kollegaers erfaringer end et tilfældigt valg. 
Det springende punkt i valget med at søge nye eller genbruge kollegaernes relationer er, 
at den tillid kollegaerne har til visse leverandører syntes at danne et positivt 
udgangspunkt. Det er således ikke selve tilliden der overføres, men den har en meget 
afsmittende effekt. Aktøren kan gøre brug af kollegaens erfaringer og dermed mindske 
risikoen for opportunistisk adfærd fra modparten. Hvis emotionel tillid udvikles mellem 
partnerne, er der med tiden mulighed for etablering af en kapacitetsbaseret tillid også 
mellem aktøren og kollegaens kendte relation. Hermed findes også en forklaring på 
eksistensen af virksomhedskoblinger.  
 
Virksomhedskoblinger opstår, når flere individer i de pågældende virksomheder har 
etableret relationer, og forbindelsen dermed ikke begrænses til et enkelt individ. Set på 
denne måde er virksomhedskoblingerne stadig baseret på individuelle relationer, men 
muligheden for at flere kollegaer indleder samarbejde med personer i den anden 
virksomhed muliggør etableringen af en bredere kobling mellem virksomhederne. 
Koblingen styrkes endvidere af, at eksisterende samarbejde mellem individer i to 
virksomheder faciliterer muligheden for, at kollegaerne i de respektive virksomheder 
møder hinanden i projekter og dermed udvikler emotionelt og potentielt 
kapacitetsbaseret tillid til hinanden. På denne måde intensiveres fundamentet for en 
vedvarende virksomhedskobling. Virksomheden fungerer i denne sammenhæng netop 
som væksthus for udvikling af relationer og bekræfter således Grabhers(2002a og 
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2002b), samt Boggs og Rantisis(2003) teoretiske antagelse om virksomheden som medie 
for udvikling af relationer. 
 
Overordnet finder analysen at tillid er eksisterende og betydningsfyldt for relationer og 
virksomhedskoblinger i byggeriet. Tilliden er dog ikke fuldkommen, men begrænses af 
respondenternes realistiske frygt for opportunistisk opførsel hos samarbejdspartnere. 
Kombinationen af tillid og opportunisme bevirker dog samlet set, at aktørerne 
kontinuerligt skal leve op til den forventede tillid. Dette udgør et incitament til at være 
konkurrencedygtig, sammenlignet med hvis parterne stolede blindt på hinanden.    
6.2 Gentagende projektsamarbejder 
I teorikapitlet blev to forskellige antagelser om hvorvidt vedvarende 
projektkonstellationer eksisterer over flere projekter præsenteret. Grabher (2002a og 
2002b) repræsenterer det synspunkt at succesfulde projekter resulterer i gentagende 
samarbejder og at projekter og projektdeltagere bliver del af en permanent 
netværksstruktur. Modsat dette finder Dubois og Gadde (2002) at der ingen tætte 
længerevarende relationer er mellem byggevirksomheder ud over det enkelte 
byggeprojekt.  
 
Som konstateret i foregående kapitel, giver specialets empiri klare indikationer af at 
samarbejde mellem byggevirksomheder består over flere projekter. Selve 
projektstrukturen i byggeri, kan på sin vis sige at facilitere at samarbejdspartnerne 
skiftes ud ved hvert projekt. Ændringerne kan hænge sammen med projekternes 
afgrænsede tidsrum, der ofte giver mulighed for og nogle gange gennemtvinger 
udskiftning af parterne, f.eks. på grund af udfaldet af licitationer. Alligevel syntes de 
beskrevne fordele ved at arbejde sammen og gode erfaringer mellem deltagerne at 
reproducere sig i flere udførte projekter. Således støtter empirien i første omgang 
Grabhers antagelse om succesfulde projekters gentagelse.  
Grabhers pointe om at der i det enkelte projekt er en forventning mellem 
deltagerne om fremtidige projektmuligheder, genfindes som nævnt også i specialets 
empiri, hvor respondenterne fremhæver de gensidige forventninger om gentagelser af 
projekt konstellationer og fordelene ved dette. Ligeledes genfindes Grabhers forklaring 
om, at projekters succesmuligheder afhænger af deltagernes evne til at arbejde 
sammen, også i empirien. Empirisk uddybes denne pointe, idet at samarbejde i 
byggeprojekterne i høj grad er et spørgsmål om koordinering af den integrerede 
produktionsproces mellem fagene. Grabhers teoretiske forklaring af at samarbejdet 
fungerer, omhandler eksistensen af tillid mellem partnerne. Som demonstreret i 
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ovenstående afsnit ses netop tillid empirisk også som afgørende for at samarbejdet 
gentages. Grabhers pointe om at projektdeltagere er determinerende for et projekts 
succesmuligheder og hvorfor dette er, genfindes således i den indsamlede empiri.  
 
Også Grabhers pointe om risikoen for konflikter i projekter, genfindes empirisk. Netop 
risiko for konflikter og dermed en dårlig byggeproces afholder respondenterne fra at 
arbejde sammen med ukendte aktører. Respondenterne er derimod bevidste om, at der 
er en mindre risiko forbundet med at arbejde sammen med de kendte partnere. Det 
gentagende samarbejde baseres således både på fordele forbundet med de kendte 
relationer og risikoen forbundet med fremmede aktører.  
 
Ligeledes harmonerer respondenternes forklaring om, at koordineringen fungerer bedre i 
det gentagende samarbejde med Grabhers antagelser. Grabher forklarer, at 
planlægningen kompliceres i projekter med nye deltagere, fordi partnerne ikke er 
bekendt med hinandens kompetencer. De empirisk beskrevne gentagende 
projektsamarbejder i byggeriet vælges netop fordi parterne kender hinanden, som 
konstateret tidligere i denne analyse, har kapacitets baseret tillid til hinanden. Parterne 
er med andre ord bekendte med og stoler på hinandens kompetencer. Koordinering og 
planlægning er dermed lettere at foretage. Samlet set bekræfter empirien således 
Grabhers antagelser om, hvorfor projektkonstellationer gentages. Det gentagende 
projektsamarbejde lægger, netop som Grabher forklarer, fundamentet til eksistens af et 
vedvarende netværk mellem aktørerne.   
 
Dette resultat modsiger umiddelbart Dubois og Gaddes pointe om den manglende 
eksistens af længerevarende tætte koblinger og samarbejde mellem byggevirksomheder. 
For at kunne analysere om empirien rent faktisk modsiger disse forfattere, er det 
nødvendigt at vurdere, om de relationer respondenterne gentagende samarbejder med, 
kan sidestilles med Dubois og Gaddes begreb tætte koblinger.  
6.2.1 Gentagende tætte projektsamarbejder 
Dubois og Gadde definerer samarbejde med udgangspunkt i koblinger mellem 
virksomheder. Inddrages det ovenstående resultat om, at de empirisk konstaterede 
virksomhedskoblinger baseres på tillidsfulde relationer mellem individer, kan det 
argumenteres, at tætte virksomhedskoblinger vil være baseret på eksistensen af tætte 
relationer mellem flere individer i de respektive virksomheder. Om de koblinger, der er 
konstateret empirisk, er så tætte som ”tæt” defineres af forfatterne, kræver en 
sammenligning af de empirisk identificerede relationer og forfatternes beskrivelse.  
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Som nævnt forklarer Dubois og Gadde at en tæt kobling er baseret på udpræget gensidig 
aktivitet mellem parterne. Den aktivitet parterne har med hinanden skal endvidere være 
af vigtig karakter for hver aktør. Ifølge forfatterne er de tætte koblinger kun eksisterende 
mellem aktørerne indenfor det enkelte byggeprojekt.  
Empirisk er det tydeligt, at ikke alle de samarbejdsrelationer respondenterne 
beskriver, stemmer overens med denne definition. De relationer respondenterne 
betegner som løse back up relationer, er karakteriseret af en mindre grad af delt 
aktivitet. De er ikke konstant fungerende, men kan have pauser. Modsat dette har 
respondenterne, med de virksomheder de gentagende løser projekter samme med, en 
højere grad af intern aktivitet. Som nævnt forklarer respondenterne, at de med individer 
i disse virksomheder har en permanent kommunikation omkring opgaver og en gensidig 
forventning om udveksling af arbejdsopgaver. Samarbejdet strækker sig med andre ord 
udover det enkelte byggeprojekt. Dialogen tager udgangspunkt i specifikke projekter og 
omhandler praktiske aspekter i forhold til planlægning og udførelse af det konkrete 
byggeprojekt. På denne måde ligner kommunikationen det Dubois og Gadde betegner 
som den tætte kobling i det enkelte byggeprojekt. Forskellen er blot at samarbejdet 
mellem virksomhederne forsætter over hinanden følgende projekter. Endvidere udviser 
virksomhederne en vis form for adaption til hinanden ved at imødekomme ønske fra 
tætte samarbejdspartnere i relation til fleksibilitet omkring udførelsen af det enkelte 
projekt. Denne adaption viser sig ligeledes over flere projekter. Empirien og analysen 
støtter således Dubois og Gaddes udgangspunkt i en projektspecifik dialog mellem 
virksomhederne, men modsat forfatternes antagelse viser denne dialog sig at bestå 
mellem individer i de samme virksomheder over mange projekter. Samarbejdet nærmer 
sig, hvad der kan karakteriseres som en tæt kobling på permanent basis, om end denne 
er baseret på de enkelte projekter.  
 
Det er vigtigt at pointere at virksomhederne ikke planlægger deres totale 
projektportefølje sammen, men at samarbejdet vælges fra projekt til projekt. 
Fokuseringen på enkelt projekter fra virksomhedernes side kan opfattes som en 
prioritering af fleksibilitet. Man ønsker ikke at integrere aktiviteterne yderligere med 
eksterne fag, men i stedet bevare egen frihed til at prioritere ressourcerne fra sag til sag.  
Netop pointen om projektarbejdsformens fleksibilitet er et punkt Grabher (2002b) 
fremhæver som grunden til, at projektarbejdsformen er blevet så udbredt. Grabher anser 
organiseringen i projekter, som en mulighed for virksomheder til at allokere ressourcerne 
optimalt i forhold til det skiftende marked. Det projektbaserede men gentagende 
samarbejde i byggeriet harmonerer således med Grabhers pointe om 
projektarbejdsformens fleksibilitet.  
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Diskussion af dikotomien af tætte og løse relationer, der har været en del af dette 
analyseafsnit, kan uddybes med de netværksteoretiske antagelser om, hvordan tætte 
versus løse relationer anvendes. Dette er dermed fokus for næste afsnit.  
6.3 Tætte versus løse relationer 
En af de netværksteoretiske antagelser omhandler, at løse og tætte relationer har 
forskellige funktioner. Dette er fokus for dette analyseafsnit, der berører Granovetters 
(1973) dikotomi og kombinationen af tætte og løse relationer, samt faren for lock in med 
reference til Smith-Doerr og Powell (2005).  
 
Relationers betydning for adgang til information   
Granovetters teoretiske argument om at løse relationer skulle være mest betydningsfulde 
for information, pga. deres antal og adgang til andre informationskanaler end aktørens 
egne, ses ikke i empirien. Omvendt vurderer respondenterne de tætte relationer som 
mest betydningsfulde for tilegnelse af information. Der er altså direkte modstridende 
opfattelser af betydningen af løse relationer mellem teorien og specialets empiri. 
En forklaring på forskellen og respondenternes vurderinger af den store betydning 
af de tætte relationer kan findes i karakteren af den information, de søger. Når 
respondenterne vurderer de tætte relationer som mest betydningsfulde, kan det have 
sammenhæng med at den information de behøver, primært findes hos de tætte 
relationer. De tætte relationer er som beskrevet aktører i virksomheder indenfor andre 
fag eller kunder i den vertikale produktionslinje. Den information aktørerne primært 
behøver, er led i den koordinering der netop finder sted mellem disse relationer. Måske 
bliver disse tætte relationer derfor mest vigtige. Respondenternes prioritering af de tætte 
relationer kan forklares med den afhængighed, de har af de andre virksomheder i 
produktionen, og ikke af aktører, der færdes i andre cirkler, som det er tilfældet i 
Granovetters studie. Den vigtigste information for respondenterne er den, der er 
nødvendig for produktionen, og den findes hos de primære samarbejdspartnere.   
 
Faren for lock in med tætte relationer 
I forhold til gensidig adaption forklarer respondenterne som nævnt, at det især er de 
tætte relationer, de forsøger at strække sig for, og at de fra dem forventer samme 
opmærksomhed. Det er også de tætte relationer, der af respondenterne vurderes som 
mest betydningsfulde for indtjeningen, og til dem at tilliden er mest udviklet. 
Virksomhederne er med andre ord mest afhængige af de tætte relationer. Faren for den 
teoretiske situation med "lock in", som beskrevet af Smith-Doerr og Powell, og den deraf 
følgende begrænsning af den overordnede fleksibilitet, syntes dermed empirisk at være 
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mest udtalt i relation til de tætte relationer. Positivt i forhold til risikoen for lock in er 
dog, at respondenterne til dels er bevidste om denne fare og derfor er opmærksomme på 
ikke at blive for afhængig af en anden virksomhed. Denne opmærksomhed omhandler 
primært funktionen i bestandigt at tjekke priserne hos alternative leverandører og at 
sprede aktiviteterne til flere, om end få, samarbejdspartnere. De flere 
samarbejdspartnere øger også, som nævnt, kilderne til at få nye arbejdsopgaver. 
Dermed sikres flere kilder til at skaffe både leverandører og arbejdsopgaver.   
 
Kombinationen af tætte og løse relationer 
Selve den empiriske konstatering af de tætte og løsere relationer bekræfter Granovetters 
pointe om eksistensen af løse og tætte relationer og disses forskellige funktioner. 
Respondenternes brug af både tætte relationer med betydning for fleksibilitet og adgang 
til information, samt løsere relationer som back op, kan ses som en forholdsvis praktisk 
brug af relationer. Respondenternes brug baseres på de relationer, der nu en gang er 
tilgængelige. De tætte relationer foretrækkes, men kan det ikke lade sige gøre bruges en 
løsere relation. Hovedformålet med brugen af relationerne er med andre ord at få 
matchet mellem ressourcer og arbejdsopgaver til at gå op, og på bedst mulig måde 
imødekomme de udfordringer, der er. At netværket består af en kombination af løse og 
tætte relationer, kan derfor opfattes som en form for risikominimerende strategi med 
fokus på at være fleksibel. Analysen støtter således Smith-Doerr og Powells antagelse om 
nødvendigheden af at have et match af både løse og tætte relationer, men præciserer 
endvidere konkrete fordele ved dette.   
 
Opdelingen mellem tætte og løse relationer 
Det er centralt at stille spørgsmål ved, om de løse relationer, der er identificeret i 
empirien kan sidestilles med de teoretisk definerede løse relationer. De relationer, der af 
respondenterne beskrives som løse, har i realiteten måske en højere grad af adaption og 
bekendtskab end fx Granovetters definition af løse relationer, der jo snarere er 
bekendtskabskreds udvidende bekendte. De empiriske indikationer kunne pege i retning 
af behovet for en mellemkategori i Granovetters dikotomi, hvori de empirisk 
identificerede løse relationer kunne placeres. En anden løsning, der måske er mere 
relevant, er ikke at opfatte dikotomien som en for fast definition. I realiteten er der 
snarere tale om en glidende udvikling mellem tætte og løse relationer. De tætte 
relationer udvikles med udgangspunkt i de løse relationer, og mellem de to teoretiske 
typer eksisterer en lang række mellemformer. Begreberne tætte og løse relationer bør 
derfor opfattes som udtryk for de funktioner, der findes i forhold til forskellige 
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relationstyper. I praksis udvikles disse funktioner på en skala mellem de to former for 
kendte relationer.  
 
Diskussionen af betydningen af tætte og løse relationer kom til at dreje sig om 
relationernes betydning for at imødekomme de udfordringer branchen stiller til 
virksomhederne. En uddybning af denne diskussionen kan omhandle netværkets 
betydning for virksomheders performance, dette er fokus for nedenstående afsnit.   
6.4 Netværkets betydning for performance 
Igennem empirien og den hidtidige analyse er mange elementer, hvor brugen af 
netværket har betydning for virksomhedernes performance, blevet berørt. Disse 
elementer har med reference til definition af performance i teorikapitlet tager 
udgangspunkt i kvalitative indikationer. Fokus for dette afsnit er at samle disse 
elementer og sammenligne de empiriske resultater med netværksteoriens antagelser om 
netværkets betydning for performance.35  
Den teoretiske forventning er, at netværket og relationerne har betydning for 
virksomhedernes performance, i det relationerne er basis for udveksling af ressourcer og 
informationer. Tillige forskriver teorien at virksomhedernes konkurrenceevne væves ind i 
hinanden.  
Afsnittet vil være struktureret omkring de teoretiske antagelser om netværkets 
betydning for adgang til ressourcer og betydning for konkurrenceevnen. En del af 
analysen omhandler endvidere de negative elementer netværk kan tænkes at have for 
performance, dette tager udgangspunkt i begreberne begrænset rationalitet (Williamson 
1985) og lock in (Smith-Doerr og Powell 2005).  
6.4.1 Netværk og adgang til ressourcer  
Netværket og relationers betydning for virksomhedernes performance hænger som 
nævnt for det første sammen med tendensen til at betænke samarbejdspartnerne med 
arbejde, fordi aktørerne ved, at de arbejder godt sammen, og sammen kan lave et godt 
resultat. Af performancemæssig betydning skal især nævnes netværkets betydning for 
adgang til arbejdsopgaver og underleverandører. Som nævnt betyder netværket, at det 
er muligt at skaffe underleverandører i tider med stor efterspørgsel og arbejdsopgaver i 
tider med mindre efterspørgsel. Samarbejdet er med andre ord med til at udviske 
effekterne af de skiftende mængder af arbejde og giver en større økonomisk sikkerhed. 
                                                     
35 Også interne virksomhedsaktiviteter som fx tilbudsregning og intern koordinering og regnskabsførelse har 
naturligvis betydning for virksomhedernes performance. Fokus for denne analyse er de eksterne relationers 
betydning for performance. Specialets empiri afdækker også interne aktiviteters betydning, dette er at finde 
som bilag. Se Bilag 18 
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Endvidere skal relationernes store betydning for at skaffe relevant information nævnes, 
men ikke gentages her.  
Samlet set har relationerne og dermed netværket stor betydning for adgangen til 
ressourcer og empirien bekræfter dermed de teoretiske antagelser fra Taylor og Asheim 
(2001) om, at den enkelte virksomheds plads i en netværksstruktur er af afgørende 
betydning for den værdiskabelse og dermed profit virksomheden kan skabe.  
6.4.2 Netværk og konkurrenceevne 
Relationernes betydning for konkurrenceevnen hænger, som nævnt, sammen med at 
virksomhedernes adgang til arbejde kan være betinget af dem de indgiver bud sammen 
med. En gruppe af virksomheder kan tabe en licitation, hvis bare en i gruppen har en for 
høj pris. Gann og Salters (2000) pointe om at konkurrenceevne skal findes i netværk af 
virksomheder, genfindes således med al tydelighed i empirien. Analysens resultater viser 
således at forfatternes pointer også syntes at gælde virksomheder i byggeriets udførende 
fase samt arkitekter.    
 
En central betydning for virksomhedernes performance samt grundlaget for deres 
prisgivning og således deres konkurrenceevne, er dog i lige så høj grad, hvor godt de er i 
stand til at gennemføre de enkelte byggeprojekter. Samarbejdet har vist sig at hjælpe 
virksomhederne til at imødekomme det koordineringsbehov som Dubois og Gadde (2002) 
identificerer mellem virksomhederne og dermed reducere spildtid og uproduktive 
aktiviteter i det enkelte projekt. Det gentagende samarbejde eller med andre ord 
netværket er således centralt for konkurrenceevnen fordi projektet gennemføres mere 
effektivt for alle byggesagens parter. Empirien uddyber således netværkets betydning og 
illustrerer hvordan virksomhederne bevidst trækker på faste virksomheder. Denne 
bevidste koordinering mellem kendte relationer er ikke beskrevet i teorien og kan 
dermed opfattes som et rent empirisk konstateret resultat.  
 
Ligeliges repræsenterer samarbejdet med kendte relationer, som nævnt, den mindste 
risiko for at projektet skal ende i konflikt. Konstateringen stemmer overens med 
Grabhers (2002a) teoretiske antagelse. Samarbejdet er endeligt vigtigt for at 
projektarbejdsformen kan udgøre en fleksibel arbejdsform og sikre at virksomhederne 
effektivt kan allokere deres ressourcer i forhold til ændringer i markedet. Der er dermed 
mindre risiko forbundet med at indgå projekter med kendte partnere og også mulighed 
for højere indtjening og fleksibilitet. Dette er af central betydning for virksomhedernes 
performance.  
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Betydningen af netværket for virksomhedernes konkurrenceevne kan sammenlignes med 
Grabhers (2002b) pointe om ”know who” som en ressource med betydning for 
virksomhedernes performance. Som nævnt kan betydningen af know who, ifølge 
Grabher, sidestilles med en form for tavs viden. Analysen viser at specialets empiri 
støtter denne antagelse, så langt som at se det velfungerende projektsamarbejde som en 
værdifuld ressource, der hjælper virksomhederne til at klare markedets udfordringer. 
Hvorvidt der er tale om tavs viden, er en længere diskussion, der ikke finder plads her, 
da det ville kræve en længere teoretisk udredning af, hvad tavs viden er. Dog er det 
muligt at argumentere for at det velfungerende projektsamarbejde afhænger af 
eksistensen af tillid mellem partnerne. Relationerne er ikke direkte overførbare men 
stærkt personlige, og det er muligt at fremhæve det argument at relationerne for 
respondenterne er en form for individuel ressource. Denne individuelle ressource hos 
medarbejderne, der potentielt kan overføres til kollegaer, er af betydning for 
virksomhedernes konkurrenceevne og performance.     
6.4.3 Brug af netværk som en ulempe for konkurrenceevnen 
Til at vurdere betydningen for konkurrenceevnen er det centralt også at overveje 
ulemperne ved at prioritere faste relationer. Dette kan teoretisk tage udgangspunkt i to 
elementer: Eksistensen af begrænset rationalitet og faren for lock in. Disse to elementer 
er adresseret i de to nedenstående afsnit.  
 
Begrænset rationalitet 
Inddrages eksistensen af begrænset rationalitet (Williamson 1985) er det hypotetisk set 
muligt at argumentere for, at respondenterne går glip af lavere priser og mere attraktive 
arbejdsopgaver, ved at prioritere netop de samarbejdspartnere de gør. Dette hænger 
sammen med at aktørerne ikke kan overskue alle de potentielle muligheder og dermed 
potentielt går glip af mere fordelagtige alternativer. Til aktørernes forsvar kan, med 
reference til eksistensen af begrænset rationalitet, argumenteres for, at aktørerne jo 
sådan set ikke har noget valg, hvis deres rationalitet anses som begrænset. Inddrages 
betydningen af tillid og den deraf følgende forbedrede kommunikation og effektivitet i 
byggeprojekter med kendte partnere, kan det omvendt fremføres at respondenterne med 
deres valg af kendte samarbejdspartnere agerer meget rationelt. Ved at prioritere kendte 
samarbejdspartnere med hvem de ved, de kan samarbejde, vælger aktørerne en 
strategi, der imødekommer de udfordringer, der er et resultat af byggebranchens 
karakteristika.   
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Faren for lock in 
Det at prioritere de kendte relationer kan repræsentere en begrænsning i forhold til den 
overordnede fleksibilitet. Respondenterne angiver at de prioriterer at overholde aftaler og 
skabe plads til at løse opgaver for de tætte kendte relationer, samt at de forventer den 
samme opmærksomhed den anden vej. Man kan med andre ord hævde, at 
virksomhederne netop i koblingerne til virksomheder de gentagende arbejder sammen 
med, låses mere fast i deres ressource allokering end i transaktioner med meget løse 
eller ukendte parter. Det må anses som sandsynligt at virksomhederne til tider prioriterer 
aftaler med kendte relationer, på bekostning af en mere effektiv udnyttelse af de 
begrænsede ressourcer. Potentielt kan virksomhederne således tænkes at miste noget 
fleksibilitet, de ellers ville have haft, hvis de ikke arbejdede med kendte relationer og 
mere frit kunne omrokere deres ressourcer. Denne situation har en hvis sammenhæng 
med lock in situationen som beskrevet i teorien (Smith-Doerr og Powell 2005). Her er der 
således overensstemmelse mellem empirien og den teoretisk beskrevne fare for lock in. 
Det kan argumenteres at netop faren for lock in øges på grund af den ovenstående 
antagelse af begrænset rationalitet. 
Samarbejdet med kendte relationer har altså ikke en ren positiv effekt på 
fleksibiliteten, hvis samarbejdet bliver for tæt. Bevæggrunden for disse ikke umiddelbart 
optimale handlingsmønstre kan forklares med virksomhedernes forventning om 
fremtidigt arbejde og hensyntagen fra samarbejdspartneren. Opfyldes denne forventning 
kan netværket og de eksterne relationer vise sig som mere betydningsfulde for 
virksomhedernes performance, end de ulemper virksomheden kan have ved 
samarbejdet. Hvis forventningen ikke opfyldes, må virksomheden forventes ikke i 
fremtiden at udvise denne hensyntagen. Er det ikke tilfældet kan en ikke effektiv 
udnyttelse af ressourcerne kun forventes at ske få gange, eller kun hvis de fordele det 
afstedkommer, overstiger ulemperne. Med mindre virksomhederne netop er fanget i en 
lock in situation.  
Denne sammenhæng udgør endvidere hovedargumentet for, hvorfor samarbejdet 
vælges fra projekt til projekt, da den enkelte virksomhed netop på denne måde bevarer 
fleksibiliteten og muligheden for at vurdere hver sag for sig. Virksomhedens performance 
syntes dermed at blive forbedret af samarbejdet, der ikke er formaliseret i et langvarigt 
fast samarbejde, men netop vælge fra gang til gang.  
6.4.4 Sammenfatning netværk og performance 
Samlet set kan relationernes betydning for virksomhedernes performance, på baggrund 
af ovenstående analyse, sammenfattes til at omhandle tre overordnede områder:  
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• Fleksibilitet: At imødekomme uforudsete aspekter i de enkelte byggeprojekter og 
få den samlede projektportefølje til at stemme overens med de ressourcer 
virksomheden har til rådighed. 
• Risikominimering: At undgå komplikationerne ved konflikter i byggeprojekter og 
at sikre sig arbejde og underleverandører både i op- og nedgangstider.  
• Indtjening: At skabe et overskud i det udførte arbejde. 
 
For at skabe oversigt over relationernes betydning er en oversigtstabel over de 
identificerede eksterne relationer samt virksomhedskoblinger indsat nedenfor. I tabellen 
indgår en oversigt over relationernes funktion og karakteristika samt ikke mindst 
sammenhængen med de tre overordnede performancepunkter. Ukendte relationer er 
inkluderet for at illustrere forskellen til de kendte relationer.  
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Tabel 6.1 Identificerede relationsformer og deres betydning for performance 
 Ukendte aktører Løse relationer Tætte relationer Virksomheds-
koblinger 
Karakter  Intet for kendskab Relationer med 
hvem et kendskab 
er udviklet over et 
eller få projekter. 
Relationer hvor 
kendskabet er 
baseret på flere 
gennemførte 
projekter, 
Relationerne er ofte 
årelange. 
Baseres på tætte 
relationer mellem 
forskellige individer i 
de pågældende 
virksomheder 
Eksistens I alle retninger. Mellem individer i 
den vertikale 
produktionsproces, 
Mellem individer i 
den vertikale 
produktionsproces, 
Mellem supplerende 
håndværksfag, 
udførende og 
projekterende. 
Adaption Ingen Potentiel i forhold til 
prisafgivning og 
tidsplaner 
Udviklet i forhold til 
prisafgivning, 
tidsplaner og 
prioritering af 
individer 
Udviklet i forhold til 
prisafgivning, 
tidsplaner og 
prioritering af 
parterne 
Tillid Ingen, snarere 
forventning om 
opportunistiske 
adfærd 
Potentiel emotionel 
tillid. 
Kapacitets tillid er 
udviklet, men 
begrænset i forhold 
til priser 
Primært knyttet til 
specifikke individer. 
Men potentielt også 
udvidelse til 
kollegaer. 
Fleksibilitet Ingen Udvidelse af 
ressourcer og 
aftalemuligheder 
Gensidig adaption 
og bedre 
gennemførte 
projekter, men også 
fare for lock in. 
Gensidig adaption 
og bedre 
gennemførte 
projekter, men også 
fare for lock in. 
Risiko 
minimering 
Marked, som 
alternativ til kendte 
relationer 
 
Risiko for konflikter i 
projekterne 
Spredning af 
opgaver, til flere 
leverandører 
 
Kendte relationer 
mindre risiko for 
opportunisme 
 
Mindre risiko for 
konflikter i 
projekterne 
Opgave udveksling, 
trofaste leverandør. 
 
Kendte relationer 
mindre risiko for 
opportunisme 
 
Lille risiko for 
konflikter i 
projekterne 
Opgave udveksling 
Indtjening Alternative priser Tjek funktion for 
priser, udvidelse af 
kundegrundlag. 
Mulighed for gode 
gennemførte 
projekter. 
Primære afsætnings- 
og opgavekanaler. 
Mindre ressource 
forbrug i godt 
gennemførte 
projekter. 
Fælles bud på 
opgaver. Mindre 
ressource forbrug i 
godt gennemførte 
projekter. 
Vigtigste 
funktion 
Holder priserne 
nede. Det evige 
alternativ. 
Potentiel udveksling 
af arbejdsopgaver, 
partner i licitationer. 
Potentielle nye tætte 
relationer. 
Konkurrenceevne 
afhænger af de 
andres priser, 
adgang til arbejde. 
Centralt for hvor 
godt projekter 
gennemføres. 
Konkurrenceevne 
afhænger af de 
andres priser, 
adgang til arbejde. 
Karakteren af hvor 
godt projekter 
gennemføres 
6.5 Virksomhedstypers performance og brug af netværk  
Analysen viser at netværkssamarbejde er meget betydningsfyldt for byggevirksomheders 
performance. I forlængelse af dette resultat, er det relevant at analysere om forskellige 
virksomhedstyper, bruger netværk på den samme måde, eller om der er forskel i 
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virksomhedernes brug af netværk. Til dette formål inddrages i denne diskussion de fire 
virksomhedstyper, der blev identificeret i Kapitel 4. For kort at opsummere indbefatter de 
fire virksomhedstyper følgende: 
 
• Små håndværks-virksomheder 
• Fag- og mindre hovedentreprenører  
• Hoved- og totalentreprenører  
• Arkitekter 
 
For oversigtbarhedens skyld er denne diskussion forsøgt komprimeret og tager 
udgangspunkt i de tre overordnede elementer, der ovenstående blev identificeret som 
betydningsfulde for virksomhedernes performance; fleksibilitet, risikominimering og 
indtjening.  
6.5.1 Fleksibilitet og virksomhedstyper  
De kvalitative interviews giver indblik i forskellen i forhold til virksomhedstyper. For de 
små håndværksvirksomheder omhandler fleksibiliteten især evnen til at kunne få de 
begrænsede ressourcer til at slå til, da man er afhængig af, at man kan komme til at lave 
opgaverne, når man har mandskab til det. For de små virksomheder bliver fleksibiliteten 
med andre ord et spørgsmål om kapacitet, hvad kan man påtage sig med de meget 
begrænsede ressourcer. Begrænsede ressourcer er naturligvis også gældende for fag- og 
mindre hovedentreprenører, men disse har ofte et bedre miks af større projekter eller 
store serviceaftaler der løber over lang tid, samtidig med at de varetager kortvarigere 
projekter. Denne type virksomheder har med andre ord, en højere grad af 
kapacitetsregulering indbygget i deres organisationsstruktur. For hoved- og 
totalentreprenørerne er fleksibilitet i mindre omfang et spørgsmål om kapacitet. For dem 
handler fleksibilitet mest om at kunne få underleverandører, og dette hænger som 
tidligere beskrevet sammen med at prioritere kendte relationer og trække på de gode 
relationer. Det sidst nævnte er også gældende for fagentreprenører samt mindre 
hovedentreprenører og små håndværksvirksomheder.   
For den sidste virksomhedstype arkitekter, handler fleksibiliteten indledningsvist 
primært om at kunne imødekomme de meget forskellige krav bygherrerne har til 
projekterne. Fleksibiliteten kommer dels fra egne medarbejdere, der må kunne opfylde 
bygherrens krav, og en omstilling blandt de virksomheder der deltager i projektet.  En 
anden stor udfordring er at være det rette antal medarbejdere hele tiden, fordi arbejde 
startes og stoppes med få dages varsel. Dette er et internt skøn i virksomheden, men 
afhænger helt af den eksterne tilgang af arbejde. Dette søges imødekommet ved at 
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indprente for medarbejderne, at det er vigtigt at være samarbejdsvillig med eksterne 
partnere og kunder. Arkitektens arbejdsproces er mere baseret på eget arbejde og 
information fra bygherren, og derfor ikke ligesom de udførendes vævet ind i hinanden i 
samme omfang. Alligevel anses de eksterne relationer for meget vigtige for at et projekt 
forløber godt. Samlet set kan det konstateres at arkitektens fleksibilitet ligesom de andre 
virksomhedstyper findes i eksterne relationer i forhold og i en samlet velfungerende 
byggeproces. Det mere konkrete fokus er dog lagt på den skiftende mængde arbejde og 
indpasning hertil end på koordinering i arbejdsprocessen.  
 
Det er således vigtigt at bemærke at virksomhedstyperne benytter det uformelle netværk 
forskelligt i relation til fleksibiliteten, især for små udførende virksomheder handler 
fleksibiliteten om kapacitet, de mellemstore udførende virksomheder er mere afhængige 
af adgangen til underleverandører mens fleksibiliteten for arkitekterne omhandler at 
byggeprojektet forløber godt. Hvad der dog er helt centralt, er at fleksibiliteten af alle 
virksomhedstyperne opfattes meget betydningsfuld og direkte afhængig af eksterne 
relationer.   
6.5.2 Risikominimering og virksomhedstyper  
Virksomhederne har forskellige tilgange til risikominimering grundet deres forskellige 
opgavetyper. Både små håndværksvirksomheder samt fagentreprenører og mindre 
hovedentreprenører har i deres projektportefølje en form for serviceaftaler, hvor de 
gennem længere tid arbejder med løbende vedligeholdelse for en kunde. Dette udgør en 
risikominimering, hvis aktøren altså formår at fastholde kunden. Denne type opgaver har 
hoved- og totalentreprenørerne ikke, men er i stedet kontinuerligt afhængige af at vinde 
deres opgaver i åbne eller lukkede licitationer. Det at vinde en licitation afhænger af 
underleverandørernes priser og at de i det hele taget ønsker at give et bud. Rollen som 
hoved- og totalentreprenør er også en, der implicerer risiko, da denne står med det 
overordnede ansvar for et byggeprojekt. Det kan således siges, at de to største 
virksomhedstyper typisk har mere risikobetonede opgaver, fordi de har denne 
koordinerende rolle. De mindre håndværksvirksomheder koordinerer dog også opgaver, 
når de bruger andre håndværkere om underleverandører på en opgave. Da disse 
virksomheder er mindre, vil selv et lille tab ramme den lille virksomhed relativt hårdere. 
Derfor har det at arbejde sammen med kendte relationer for disse tre virksomhedstyper 
tæt sammenhæng med at minimere risiko, både i forhold til at skaffe nok arbejde, og at 
minimere risikoen i de projekter der udføres.     
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For den sidste virksomhedstype, arkitekterne, anses det at arbejde med kendte 
relationer som en direkte risikominimering, fordi kommunikationen er bedre og mere 
åben med kendte relationer. Konfliktfyldte sager er dyre, da der bruges mange ekstra 
ressourcer og arbejde på dem, uden ekstra betaling. Sidstnævnte sager forventes i 
højere grad med ukendte partnere. For netop arkitekterne er dette centralt, idet en 
konfliktfri byggesag anses som helt centralt for, om en bygherre vender tilbage til 
virksomheden med nye opgaver. (Dette er også gældende for de andre virksomhedstyper 
i relationen til kunden). For arkitekten bliver risikominimeringen udført gennem kendte 
relationer, ikke i forhold til koordinering af byggeprocessen, men på grund af frygten for 
konflikter og prioriteringen af god kommunikation mellem sagens parter som en indirekte 
salgsstrategi overfor bygherren.    
6.5.3 Indtjening og virksomhedstyper 
Baseret på indikationerne om virksomhedernes forskellige brug af relationer i forhold til 
fleksibilitet og risikominimering, er det muligt at kommentere forskellige i forhold til 
relationernes betydning for indtjeningen. Små håndværksvirksomheder benytter primært 
relationer i forhold til en kapacitetsbaseret fleksibilitet, som buffer mod uforudsete 
hændelser og som grundlag for nye opgaver. I relation til indtjeningen betyder dette at 
denne virksomhedstypes brug fokuseres på sikkerhed i forhold til likviditet, 
opgavetilgang og hvilke opgaver der kan optages. Indtjeningen påvirkes positivt, idet der 
er en bedre match mellem ressourcer og opgaver. 
Fagentreprenører og mindre hovedentreprenører er underlagt de samme 
handlingsmønstre og der kan dermed ikke identificeres de store forskelle mellem disse 
typer, trods fleksibiliteten i mindre omfang er kapacitetsfokuseret i den sidstnævnte 
gruppes tilfælde.    
Hoved- og totalentreprenørernes primære brug af relationerne er at skaffe de 
rigtige underleverandører til den rigtige pris. Indtjeningen er ligeledes baseret på, at 
disse underleverandører udfører opgaver til aftalt tid og kvalitet. Indtjeningen i den 
sidste type er dermed mere prisfokuseret end de to første.  
Den sidste virksomhedstype arkitekter ser også kendte relationer som en 
hovedkilde til at skaffe nye opgaver, dette sker både gennem bygherrer og 
entreprenører, der gentagende arbejdes sammen med. Argumentationen bag at 
indtjeningen også for arkitekterne er bedre med kendte samarbejdspartnere, er at 
de andre deltagende virksomheder nemt kan ødelægge den gode økonomi i et 
projekt og medføre ekstra arbejde, og det er derfor vigtigt også for arkitekterne, at 
de får den rette information.  
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6.5.4 Opsummering 
Samlet set bruger alle specialets virksomhedstyper netværket aktivt og bevist i forhold til 
at sikre en god performance. Netværks betydning kan således konstateres i relation til 
alle virksomhedstyperne, og specialets analyse resultat er dermed ikke kun gældende for 
én slags virksomhed indenfor byggeriet. 
6.6 Delkonklusion: Virksomheden som en del af et 
netværk  
På baggrund af ovenstående analyse besvares i dette afsnit problemformuleringens 
fjerde og sidste underspørgsmål, der lyder: ” Harmonerer netværksteoriens antagelser 
med de empiriske indikationer om byggevirksomheders brug af netværk og dettes 
betydning for virksomhedernes performance?”  
 
Gennem analysen er det konstateret, at det udbredte brug af uformelle netværk i 
byggeriet har stor betydning for virksomhedernes konkurrenceevne og performance. 
Dette gælder alle de fire identificerede virksomhedstyper.  
Analysen viser dog et mere detaljeret billede af hvorfor netværket er 
betydningsfuldt. Betydningen omfatter følgende: Det gentagende samarbejde bevirker at 
byggeprojekter gennemføres med et bedre prismæssigt og kvalitativt resultatet. Grunden 
til dette er, at virksomheder, der før har arbejdet sammen, nemmere imødekommer 
udfordringen med at koordinere de forskellige fags arbejdsopgaver. Disse samarbejdende 
virksomheder udviser et hensyn til hinanden, fremmede virksomheder ikke viser. 
Samarbejdet bevirker at det enkelte byggeprojekt gennemføres mere effektivt og med 
mindre risiko for konflikt mellem partnerne. Dette har en positiv effekt på 
virksomhedernes performance i forhold til indtjening og mindre økonomisk risiko. At 
byggeprojektet gennemføres fleksibelt og med mindre spild af ressourcer og forsinkelser, 
hjælper i anden omgang virksomhederne til at bevare en overordnet fleksibilitet i forhold 
til den overordnede projektportefølje. Det at samarbejdet vælges fra projekt til projekt, 
er vigtigt for virksomhedernes fleksibilitet i relation til muligheden for effektiv allokering 
af ressourcer. Det er dog tydeligt at samarbejdende virksomheder bevidst gentagende 
gange mødes i nye projekter og deler arbejdsopgaver med hinanden. Analysen bekræfter 
således Grabhers antagelse om succesfulde projekter gentagelse og grundene til dette. 
Overordnet kan det dermed også konkluderes at byggevirksomheden i høj grad skal 
opfattes som en del af en netværksstruktur af samarbejde virksomheder. Analysen 
harmonerer dermed med netværksteoriens generelle antagelse om, at virksomheder skal 
opfattes som en del af et netværk med betydning for performance og konkurrenceevne. 
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Netværksstrukturen består i byggeriet af uformelt samarbejde med fokus på en fleksibel 
arbejdsgang.  
 
Analysens resultat modsiger Dubois og Gaddes antagelse af at gentagende tæt 
samarbejde ikke findes i byggeriet. Det tætte gentagende samarbejde tager ganske vist 
udgangspunkt i det enkelte projekt, men forsætter over mange projekter. Også i 
byggeriet repræsenterer netværket således en central kilde til nyt arbejde. Netværket er 
ikke baseret på virksomheder, men tager primært udgangspunkt i individer i 
virksomhederne. Dermed harmonerer analysen med netværksteoriens indikationer som 
repræsenteret ved Boggs og Rasanti om betydningen af individbaserede relationer. Det 
er muligt at identificere koblinger mellem virksomheder, men disse tager alle afsæt i 
relationer mellem individer i virksomhederne. I denne forbindelse skal det pointeres, at 
analysen harmonerer med netværksteoriens hypotese om virksomheders og projekters 
funktion som mødested og udvikling af individbaserede relationer. 
 
De eksterne relationer inkluderer både tætte og løsere relationer, der hver især 
repræsenterer forskellige funktioner, der er vigtige for virksomhedernes performance. 
Dermed støtter analysen ligeledes de teoretiske forventninger om relationers forskellige 
funktioner. Analysen illustrerer at de tætte relationer udgør primære 
samarbejdspartnere, mellem hvilke der foregår en udpræget dialog og adaption. De løse 
relationers primære funktion er som back up og alternativ til de tætte relationer. Med 
reference til eksistensen af opportunisme identificeres vigtigheden af ikke at blive 
afhængig af for få tætte relationer, og analysen viser at respondenterne bevidst spreder 
aktiviteterne til flere om end få samarbejdspartnere.  
 
Analysen harmonerer til dels med Ettlinger og netværksteoriens antagelse om tillid som 
vigtigt for udveksling af ressourcer mellem netværksrelationer. Analysen viser at 
eksistensen af emotionel tillid er centralt for at faglig kapacitetsbaseret tillid og dermed 
et succesfyldt samarbejde kan udvikles. Analysen påviser dog endvidere, at tilliden 
mellem aktører i byggevirksomhederne er dobbelttydig. På trods af identifikationen af 
tillid og adaption mellem de samarbejdende virksomheder, er tilliden begrænset og 
samarbejdet tages ikke for givet. Dette forklares med faren for opportunistisk opførsel 
også mellem tætte samarbejdspartnere.  
Denne dobbelttydige tillid kan opfattes som et vigtigt incitament til at bevare 
konkurrencedygtige priser. Det gentagende samarbejde modarbejder til et vist omfang 
opportunistisk opførsel mellem partnerne, på grund af forventningen om fremtidige 
arbejdsopgaver. Den dobbelttydige tillid udgør et vigtigt element i et 
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performanceforbedrende brug af uformelt samarbejde mellem byggevirksomheder. 
Risikoen for opportunisme sikrer at partner er oppe på mærkerne og gror ikke fast i 
samarbejdet, der således ikke udvikles til en ”lock in” situation.  
 
Samlet set kan det konstateres at det uformelle netværk er forbedrende for 
virksomhedernes performance i såvel det enkelte projekt som for den samlede 
projektportefølje. Netværkets centrale betydning er gældende for alle af de fire 
identificerede virksomhedstyper. Analysens resultater harmonerer således overordnet 
med netværksteoriens antagelser om netværkets betydning for virksomhedernes 
performance, men udmærker sig endvidere ved at have konkretiseret og uddybet hvorfor 
og på nogle punkter hvordan netværkssamarbejde benyttes, og hvad dette betyder for 
virksomhedernes performance.  
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7. Diskussion 
Specialets analyse viser tydeligt betydningen af uformelle relationer og netværk for 
byggevirksomhedernes performance. Dette kapitel vil indeholde en diskussion af disse 
resultater. Diskussionen vil inddrage det fokus der lægges på formaliseret samarbejde fra 
byggepolitisk hold og netværksteoriens anvendelighed i relation til analyser af 
byggebranchen.  
 
7.1 Uformelle netværk versus formelle strategiske 
samarbejder 
 
De fordele, der i analysen, er identificeret ved de uformelle samarbejdsrelationer minder 
om de fordele der i kapitel 4, blev præsenteret forbundet med de formaliserede 
samarbejdsformer. Fordele omfatter bedre kommunikation i form af tillid og åbenhed 
mellem de involverede parter og dermed et bedre pris- og kvalitetsmæssigt resultat 
(Erhvervs og Byggestyrelsen 2006a og 2006b). Flere af respondenterne sammenligner 
direkte fordelene ved det uformelle samarbejde, med de fordele der fra Erhvervs- og 
Byggestyrelsens side fremstilles som forbundet med at indgå et formelt samarbejde. En 
central forskel er dog, ifølge flere respondenter, at der i et formelt samarbejde, som et 
konsortium eller et partneringsprojekt investeres en større mængde ressourcer og 
dermed er en større risiko. Endvidere peger respondenterne på, at partneringsprojekter 
kan opleves direkte negativt, idet de beskrevne fordele, som tillid og bedre 
kommunikation aldrig indtræder. Der er med andre ord ingen garanti for et godt og 
tillidsbaseret samarbejde blot fordi en sag gennemføres i et formelt samarbejde. Heller 
ikke selvom der i den indledende fase gennemføres en workshop som anbefalet af 
Erhvervs- og Byggestyrelsen.  
Den helt nærliggende grund til dette er, at et indledende møde ikke danner 
grundlag for udvikling af den emotionelle tillid og at der derfor aldrig udvikles 
kapacitetsbaseret tillid mellem parterne, da de ofte ikke kender hinanden i forvejen. En 
grundlæggende forskel mellem de to samarbejdsformer er, at de uformelle samarbejder 
er nogle som aktørerne selv initierer og tilvælger gang på gang, hvis de fortsat har tillid 
til partnerne. De formelle samarbejder, kan derimod opfattes som et slags kopiprodukt, 
der er designet til at opnå fordelene associeret med gentagende samarbejde. De kan 
således potentielt konstrueres mellem helt ukendte partnere, der aldrig udvikler den tillid 
til hinanden, der er nødvendig for at få samarbejdet til at fungere.      
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7.1.1 Risikoen ved længerevarende formelle samarbejder  
En sag er det formelle samarbejde i et partneringsprojekt. Formelle samarbejder 
omfatter også partnerskaber elle konsortier, der er længerevarende formelle 
samarbejder. Respondenterne er, som nævnt ikke interesseret i at indgå i denne type 
samarbejder. En forklaring på dette kan være, at potentialet i integrationen ikke 
vurderes som tilstrækkeligt i forhold til den medfølgende risiko. Dette skyldes følgende:  
For det første oplever respondenterne allerede samarbejdsfordele i deres uformelle 
netværk. Det uformelle samarbejde er på trods af dets langvarige karakter stadig 
fleksibelt og tillader partnerne at vurdere samarbejdet fra sag til sag. Et uformelt 
samarbejde kan afbrydes fra dag til dag og den langvarige risiko må dermed, modsat det 
formaliserede samarbejde, siges at være lav.  
For det andet vurderes et formelt samarbejde at blive mindre fleksibelt, idet en 
langvarig formalisering låser parterne fast. En virksomhed kan med andre ord opleve at 
være fanget i en konsortiumsstruktur, der ikke er optimal når efterspørgslen eksempelvis 
ændrer sig, som det ofte sker i byggeriet. En formel integration mellem parterne er 
således som oftest ikke en attraktiv strategi for virksomhederne.  
     
De forskellige økonomiske risici der er forbundet med de to samarbejdsformer har 
endvidere forbindelse til forskellige incitamentsstrukturer. I de formelle samarbejder 
udgøres incitamentet primært af en fælles deling af overskuddet. Alle parter har således 
en interesse i at skabe en god byggesag med et godt økonomisk resultat. I de uformelle 
former ligger incitamentet både i indtjeningen og i udsigten til fremtidige arbejdsopgaver 
og et velfungerende samarbejde. I et længerevarende konsortium er arbejdet aftalt for et 
fastsat tidsrum. Dette kan naturligvis forlænges, men det er ikke sikkert at partnerne 
igen vinder opgaver sammen.  
 
Tilliden i de uformelle former er hele tiden noget man skal gøre sig fortjent til, mens 
incitamentet i de formelle konstellationer kan ende med at være begrænset til ren 
indtjening. Dette betyder at en virksomhed i en formel partneringsag, i princippet kan 
forventes at snylte en sag, hvis det relativt kan betale sig for virksomheden i forhold til 
den totale projektportefølje. Følgende ovenstående argumentation ville dette med mindre 
sandsynlighed forekomme mellem de uformelle relationer. En hovedpointe i forskellen 
mellem de to former er, at tilliden syntes at trives i de uformelle samarbejder, mens at 
den ikke kan forventes i de formelle. Eftersom de uformelle samarbejder endvidere 
repræsenterer muligheden for den bedste fleksibilitet og det mindre ekstra ressource 
forbrug, syntes denne samarbejdsform som mere attraktiv for virksomhederne end den 
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formelle. Sammenhængene er sammenfattet i nedenstående oversigtfigur:  
 
Figur 7.1: Fordele og ulemper ved forskellige grader af virksomhedssamarbejde 
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Som det fremgår af figuren er uformelt samarbejde karakteriseret af en højere grad af 
tillid og fleksibilitet, mens der er lav risiko sammenlignet med de andre former. 
Formaliseret samarbejde har derimod en høj risiko og en lav fleksibilitet. Ligeledes har 
det formaliserede samarbejde som forklaret en lavere grad af tillid end det uformelle 
samarbejde. Til sammenligning er ren intern aktivitet karakteriseret af henholdsvis lav 
fleksibilitet samt risiko, mens engangstransaktioner på markedet er karakteriseret af høj 
risiko og fleksibilitet (sidstnævnte dog uden den fleksibilitet der opnås af gensidig 
tilpasning). Samlet set fremstår det uformelle samarbejde derfor, som den absolut mest 
attraktive form for virksomhederne.   
7.1.2 Byggepolitisk fokus på formaliseret samarbejde 
I relation til ovenstående kan det forekomme mærkeligt, at der er så stor fokus på 
formelle samarbejde i de byggepolitiske tiltag (Erhvervs og Byggestyrelsen 2006a og 
2006b). Dette kan til dels forklares med, at det fra politisk hånd måske kan syntes 
vanskeligt at adressere uformelt samarbejde og stadig sikre en fri konkurrence blandt 
virksomhederne. Selve fokuseringen på samarbejde som determinant for succesfulde 
projekter ønskes dog alligevel gennemført, og formaliseringen af samarbejdet kan 
repræsentere den kontrolmekaniske, man fra offentligt hold efterlyser for at kunne sikre 
en lige konkurrence. Selve formaliseringen stemmer dog ikke overens med 
virksomhedernes dagligdag og praksis, hvor tillid langsomt dyrkes gennem uformelle 
relationer. Som det er vist er kapacitetsbaseret tillid (Ettlinger 2003) indledningsvist et 
spørgsmål emotionelt tillid eller med andre ord kemi mellem individer. Dette udvikles 
bedst gennem eget initiativ og er svært at gennemtrumfe selv om der i en projektopstart 
afholdes en workshop. Med erfaringen fra det uformelle samarbejde er tillid i byggeri, 
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noget man skal gøre sig fortjent til, og det tager tid og erfaring mellem partnerne at 
udvikle. Tillid skal under alle omstændigheder ikke forventes som en selvfølgelighed.  
Denne sammenhæng vil blive yderligere analyseret i næste afsnit der omhandler 
netværksteoriens anvendelighed i relation til byggebranchen.   
7.2 Byggeri og netværksteori 
Som nævnt har netværk og relationer gennem det sidste årti været genstand for 
intensiveret akademisk opmærksomhed. Som fremstillet i teoriafsnittet har denne 
opmærksomhed indeholdt analyser af relationers betydning for økonomisk performance 
og har medført konklusioner omkring at netværk og relationer er betydningsfulde for 
økonomisk produktion. Fokuseringen på fordelene ved samarbejde fra byggepolitisk side, 
kan opfattes som en erkendelse af de akademiske konklusioners relevans og 
erhvervspolitiske initiativer og opmærksomhed omkring fordelene ved formelle 
samarbejdsformer kan opfattes en følgevirkning. 
 
Sat lidt på spidsen kan det argument fremføres, at formelle samarbejdsformer på sin vis 
forsøges indført i byggeriet for at udbygge nogle af de relationer, der anbefales i 
akademiske analyser. Relationer, dog i en uformel form, er som vist i analysen allerede 
eksisterende og meget betydningsfulde i byggeriet og har været det i mange år. 
Formaliseringsgraden i de byggepolitiske initiativer bevirker dog initiativerne ikke er helt 
på linje med den reelle praksis i byggeriet.  
 
Dette speciales resultater indikerer at man i erhvervspolitisk sammenhæng med fordel 
kunne målrette initiativer mod det udbredte uformelle samarbejde, frem for udelukkende 
at fokusere på formaliseret samarbejde. Den konkrete udformning af sådanne initiativer 
er ikke genstandsfelt for specialet og anbefalingen vil derfor begrænses til opfordringer 
om erkendelsen af vigtigheden af det uformelle samarbejde for byggevirksomheders 
performance.  
 
Netværksteoriens anvendelighed for analyser af byggeri 
Netværksteoriens anvendelighed i relation til analyser af byggeri i almindelighed er dog 
bredere end den ovennævnte fokusering på formalisering. Analysens konklusioner 
omkring den centrale betydning af uformelt netværk for virksomheders performance 
bekræfter indledningsvis teoriens fokusering på relationers betydning som anvendeligt i 
relation til byggeri. Specialets analyse viser således at netværksteorien også er 
anvendelig i relation til byggevirksomheder, der ikke betegnes som vidensintensive.  
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Denne konklusion er en vigtig konstatering. En interessant vinkel kunne endvidere være 
om byggeriet med den gamle erkendelse af relations betydning måske kunne bidrage til 
udvikling af netværksteorien? I denne forbindelse er specialets empiriske resultater af 
absolut relevans. For det første er specialets konstatering af den markante del af 
omsætningen, der stammer fra kendte relationer en empirisk indikation om netværkets 
betydning. Af relevans er ligeledes pointen om den glidende udvikling mellem løse og 
tætte relationer, samt de løse relationer som back up funktion og rekrutteringsplatform 
for nye tætte samarbejdspartnere. Denne sammenhæng er direkte udtryk for et andet af 
specialets empiriske indikationer, nemlig at tillid kræver tid at udvikle. Endelig er to 
centrale empiriske bidrag konstateringen af respondenternes brug af netværket til at 
intensivere fleksibiliteten samt det bevidste brug af relationer som risikominimerende 
strategi. Disse analyseresultater kunne med fordel danne baggrund for en yderligere 
teoretisering af netværkets betydning for performance. Sidst men ikke mindst skal 
nævnes pointen om eksistensen af den begrænsede tillid mellem respondenterne, der 
med fordel kunne danne basis for udvikling af tillidsbegrebet.  
 
Helt afslutningsvist er det vigtigt at pointere at analysens resultater om netværkets 
betydning kan ses som en forståelig strategi for virksomhederne til at imødekomme de 
udfordringer og usikkerheder, der er resultat de skiftende konjunkturer, kompleksitet og 
fagenes integrerede produktionsmetode. I denne forbindelse er det værd at vende tilbage 
til de problemer der indledningsvist blev skitseret i problemfeltet, nemlig kritikken om 
manglende produktivitet og dårlig performance i byggebranchen. Det komplekse og 
usikre udgangspunkt taget i betragtning, er det relevant at vende spørgsmålet om og 
overveje om det rent faktisk går overraskende godt for byggeriets virksomheder?  
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8. Konklusion 
Specialets konklusion vil, med afsæt i hele rapporten, give et samlet svar på 
problemformuleringen, der lyder:  
 
 
 
 
 
Til indledningsvist at svare på dette spørgsmål, er det vigtigt, at fastslå at netværk og 
samarbejde, ifølge alle respondenterne, er meget udbredt indenfor byggebranchen. Det 
netværkssamarbejde der er identificeret, er uformelt og består af individbaserede 
relationer, samt til dels af koblinger mellem virksomheder. Sidstnævnte tager dog deres 
udspring i individbaserede relationer. Relationer kan identificeres mellem supplerende 
håndværksvirksomheder, mellem arkitekter og entreprenører, mellem bygherrer og 
arkitekter såvel som mellem total-, hoved- og fagentreprenører. Netværkssamarbejde er 
betydningsfuldt for alle de virksomhedstyper, der analyseres i specialet. De uformelle 
relationer har en klar betydning for de inddragede virksomhedernes omsætning, da 
omkring 80 % af den samlede omsætning stammer fra disse relationer.  
 
Netværkets betydning for byggevirksomhedernes performance 
Det er en bevidst strategi for respondenterne at prioritere netværkssamarbejdet og 
strategien har direkte sammenhæng med det uformelle netværks betydning for 
virksomhedernes performance. To elementer, der har betydning for virksomhedernes 
performance, er deres fleksibilitet og evne til at imødegå den usikkerhed, der er resultat 
af svingende konjunkturer og byggeindustriens organisering med udbud, 
entrepriseformer og byggeprocessens integrerede produktionsform. De uformelle 
relationer er betydningsfulde for virksomhederne i relation til begge dele. I relation til 
den skiftende efterspørgsel repræsenterer relationerne en kilde til at skaffe 
arbejdsopgaver og leverandører både i op- og nedgangs tider. I forhold til fleksibiliteten 
repræsenterer det at arbejde med kendte relationer en måde, at sikre en mere effektiv 
byggeproces uden unødige forsinkelser og konflikter. At det enkelte byggeprojekt 
gennemføres effektivt udgør i første omgang en ressourcemæssig besparelse for 
virksomhederne, og hjælper dem i anden omgang til at bevare en overordnet fleksibilitet 
i forhold til den samlede projektportefølje. I relation til sidstnævnte repræsenterer det 
uformelle netværk en strategi til at forbedre virksomhedernes performance i det, de 
Hvordan bruges netværk i byggeriet, og hvilken betydning har dette for 
byggevirksomhedernes performance?  
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opnår et bedre match mellem ressourcer og opgaver. På denne måde forbedres ligeledes 
virksomhedernes indtjening. 
 
Et centralt element ved de uformelle relationer er den dobbelttydige tillid, der findes 
mellem aktørerne. På den ene side udviser aktørerne adaptionsvillighed og stoler på 
hinandens faglighed, og på anden side eksisterer der mellem aktørerne en klar 
fornemmelse af mistro i relation til priser. Specialets analyse finder dermed at den 
uformelle samarbejdsform, både skal forklares ved hjælp af netværksteoretiske 
antagelser og eksistensen af opportunisme.  
I forhold til relationernes karakter udgør tætte relationer de primære 
samarbejdspartnere, med hvilke der foregår en udpræget dialog og adaption. Løse 
relationers primære funktion er som back up og alternativ til de tætte relationer. Det er 
vigtigt for virksomhederne ikke at blive afhængig af for få tætte relationer, derfor 
spredes aktiviteterne bevidst til flere samarbejdspartnere og således er både de tætte og 
løse relationer vigtige. Denne spredning er en vigtig del af brugen af uformelle relationer 
som en risikominimerende og dermed performanceforbedrende strategi for 
byggevirksomhederne.  
 
Virksomhedernes afhængighed og samarbejde bekræfter de netværksteoretiske 
antagelser om virksomheden som indlejret i et netværk af virksomheder (Taylor og 
Asheim 2001), med betydning for performance og konkurrenceevne (Boggs og Rantisi 
2003). Specialet modsiger Dubois og Gaddes (2002) konklusion om at ingen tætte 
permanente koblinger eksisterer i byggeriet, og indikerer at Grabhers (2002a og 2002b) 
antagelser om, at samarbejdsrelationer består over mange projekter, også kan være 
gældende for virksomheder i byggeriet.   
 
Virksomhedernes uformelle samarbejder er, modsat formaliserede samarbejder særligt 
betydningsfulde for virksomhedernes performance. Uformelle samarbejder prioriteres, i 
det de opfattes som mere fleksible, og dermed udgør en lavere grad af risiko. 
Fokuseringen på relationer er ikke noget nyt indenfor byggeri, men fokuseringen på 
netværk og relationer i socioøkonomisk teori kan have medvirket til en fokusering på 
betydningen af relationer også indenfor byggepolitik. Denne fokusering har rettet sig 
mod formaliseret samarbejde. Der kan med andre ord argumenteres for at 
netværksteoretiske bidrag forsøges implementeret i byggepolitiske initiativer, dog uden 
erkendelsen af virksomhedernes reelle praksis. En anbefaling til fremtidig byggepolitik er, 
at tage mere hensyn til virksomhedernes uformelle samarbejdsformer.       
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Specialets analyse og empiriske arbejde har givet input til elementer, der kan opfattes 
som baggrund for yderligere teoretisering af netværkets betydning for performance. 
Disse elementer omfatter indikationerne af, at tillid kræver tid at udvikle, og at løse og 
tætte relationer er punkter i en skala af kendte relationer. Endelig er tre centrale 
empiriske bidrag; respondenternes konkrete brug af netværket til at intensivere 
fleksibiliteten, det bevidste brug af relationer som risikominimerende strategi, samt den 
store betydning af kendte relationer for virksomhedernes omsætning.  
 
Specialets mange små konklusioner kan sammenfattes i en overordnet konklusion:  
 
• Uformelt netværk kan siges at være udbredt indenfor den danske byggebranche 
og er af central betydning for byggevirksomheders performance i relation til bedre 
fleksibilitet, mindre risiko og højere indtjening.    
 
 - 103 -  
9. Perspektivering 
Målet med specialets perspektivering er, at belyse et andet emnefelt med hjælp af de 
opnåede resultater. Et område der er meget relevant at analysere i relation til netværk 
og byggevirksomheders performance, er de markedsmuligheder, der ligger uden for 
landets grænser. Dette er særlig relevant idet aktiviteten i byggeriet, som nævnt flere 
gange, er meget svingende og det dermed kan være nødvendigt at lede efter 
arbejdsopgaver nye steder heriblandt i udlandet.  
 
Byggevirksomheders tradition for at arbejde i udlandet, har traditionelt været begrænset 
grundet den store lokaliseringsgrad i branchens produkter (Runesson 2000:77). 
Eksempler på mere omfattende byggeaktivitet i udlandet for danske byggevirksomheder 
omfatter overordnet to eksempler. Det første omhandler mellemstore 
byggevirksomheders forsøg på at etablere sig på det tyske marked i starten af 
1990’erne. Dette havde sammenhæng med kombinationen af lavkonjunktur i Danmark 
og store forventninger til byggeaktivitet på der tyske marked efter murens fald. En del 
danske byggevirksomheder søgte derfor mod det tyske marked for at finde arbejde. 
Søgningen blev i byggekredse kendt som ”det tyske eventyr”. Eventyret fik dog ikke en 
lykkelig afslutning, da stort set alle virksomheden blot satte penge til ved denne satsning 
(Larsen og Larsen 2007:215pp). Det andet eksempel omfatter de store 
entreprenørvirksomheder, der i stigende omfang forsøger at internationalisere deres 
aktiviteter. Efter at have sat penge til ved at åbne datterselskaber i udlandet, 
gennemføres internationaliseringsstrategierne i dag primært ved opkøb af lokale 
entreprenørforretninger (Møller 2002:1). De to eksempler vidner begge om 
vanskeligheden ved at etablere sig som byggevirksomhed på et udenlandsk marked.  
 
Specialets resultater anvendes som en del af en forklaringsmodel for disse 
vanskeligheder. Specialets pointe om betydningen af netværk og prioriteringen af kendte 
relationer kan anvendes som en del af forklaringen på hvorfor det tilsyneladende er 
vanskeligt at starte byggeaktivitet op i udlandet. 36 Den forklaring der springer i øjnene 
er, at de virksomheder der søger ud på de udenlandske markeder simpelthen mangler et 
netværk at bygge forretningen op omkring. Derfor får de kun få opgaver og dem de får 
syntes vanskelige at skabe en god indtjening på. Dette giver en god forklaring på hvorfor 
entreprenørvirksomhederne i deres internationalisering strategi opkøber lokale partnere. 
                                                     
36 En anden del af forklaringen, er den forskel, der kan være i byggeskik, bygningsreglement og almene love i 
forhold til forretningsførelse mellem landene (Dansk Byggeri.dk). I denne forbindelse kan netværk også siges at 
kunne hjælpe til at overkomme disse vanskeligheder, da de lokale partnere vil besidde viden om dette.  
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Disse virksomheder, eller rettere virksomhedens medarbejde besidder lokal viden og ikke 
mindst et lokalt netværk, der er altafgørende for en god lokal performance. Netværk 
syntes således også afgørende i forbindelse med internationalisering af byggeaktiviteter.   
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